Системный подход к оценке эффективности предприятием сферы услуг на материалах ООО «Мелстон-Сервис» by Дьяченко, Анастасия Евгеньевна
 
 1 
 
Реферат 
 
Выпускная квалификационная работа по теме «Системный подход к 
оценке эффективности предприятием сферы услуг» на материалах ООО 
«Мелстон-Сервис» содержит 89 страницы текстового документа, 17 рисунков, 
29 таблиц, 4 приложений, 50 использованных источников, 7 листов 
графического материала.  
СФЕРА УСЛУГ, СИСТЕМНЫЙ ПОДХОД, ОРГАНИЗАЦИОННАЯ 
СРЕДА, ЭФФЕКТИВНОСТЬ, РИСКИ 
Объект исследования – ООО «Мелстон-Сервис». 
Целью выпускной квалификационной работы является 
совершенствование системного подхода к оценке эффективности предприятием 
сферы услуг. 
Для достижения поставленных целей необходимо решить следующие 
задачи: 
- рассмотреть концепцию системного подхода к оценке эффективности 
предприятием сферы услуг; 
- провести анализ существующей системы управления ООО «Мелстон-
Сервис»; 
- разработать рекомендации по совершенствованию системного подхода к 
оценке эффективности управления предприятием сферы услуг ООО «Мелстон-
Сервис». 
По итогам анализа были выявлены негативные моменты в деятельности 
предприятия ООО «Мелстон-Сервис» - имеет место недостаточная 
координация между сотрудниками, которые отвечают за новые рынки сбыта, и 
теми, кто разрабатывает способы насыщения этих рынков. 
Применение системного подхода с целью повышения эффективности 
управления связано с выполнением поставленных целей ООО «Мелстон-
Сервис» и решением ряда специфических задач. Были предложены 
мероприятия по совершенствованию системного подхода и дана  оценка 
целесообразности реализации и социально-экономической эффективности 
предложенных мероприятий. 
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Введение 
 
Очевидный факт, что главным показателем эффективного менеджмента 
является устойчивое развитие организации и процветание ее в современных 
рыночных условиях. Однако вопрос, в чем конкретно заключается механизм 
успешной деятельности предприятия в условиях жесткой конкурентной 
борьбы, влияния других внешних факторов на него требует более полного и 
аргументированного ответа. Поэтому для понимания содержания деятельности 
современных компаний, фирм, корпораций необходим не привычный – 
«аналитический» метод, но иной - более точный, целостный, всесторонний 
подход. Такой метод существует, он известен под названием системного 
подхода.  
Наиболее авторитетные отечественные и западные теоретики 
менеджмента считают, что именно системный подход является научной 
основой, главным методологическим инструментом деятельности современного 
менеджера. В целом, основе системного подхода лежит рассмотрение любой 
организации как многопланового явления, связывающего в органичное целое 
цели, ресурсы и процессы, протекающие внутри и вне организации. То есть, 
системный подход подразумевает, что руководители должны рассматривать 
организацию как совокупность взаимозависимых элементов, таких, как люди, 
структура, задачи и технология, которые ориентированы на достижение 
различных целей в условиях меняющейся внешней среды.  
Системный подход к исследованию означает рассмотрение объекта и 
предмета исследования одновременно и как особой системы, и как элемента 
более общей системы. Системный подход ориентирует исследователя на 
раскрытие системы управления в целом и составляющих ее компонентов: 
целей, функций, организационной структуры, кадров, технических средств 
управления, информации, методов управления, технологии управления, 
управленческих решений. Именно этим объясняется актуальность бакалаврской 
работы 
 4 
 
Целью данной работы является совершенствование системного подхода в 
оценке эффективности управления предприятием. 
Для реализации этой цели предполагается решение следующих задач: 
- рассмотреть теоретические основы современного управления 
системным подходом к оценке эффективности управления предприятием сферы 
услуг; 
- провести анализ и дать оценку системного подхода управления в ООО 
«Мелтон-Сервис»; 
- разработать рекомендаций по совершенствованию системного подхода к 
оценке эффективности управления предприятием сферы услуг ООО «Мелстон-
Сервис». 
Предметом исследования является системный подход к оценке 
эффективности управления предприятием сферы услуг. Объектом исследования 
служит конкретное предприятие  – ООО «Мелтон-Сервис».  
Бакалаврская работа состоит из введения, трех глав, заключения, списка 
использованных источников и приложений. Общий объём работы 86 стр. 
Список использованных источников включает в себя 50 источников. 
 
 5 
 
1. Концепция системного подхода к оценке эффективности управления 
предприятием сферы услуг 
 
1.1. Системный подход: понятие, принципы и правила  
 
Усиление взаимосвязанности всех сторон деятельности организации 
(производственной, финансовой, маркетинговой, социальной, экологической и 
проч.), а также расширение, усложнение и интенсификация как внутренних, так 
и внешних отношений привели к формированию в середине XX столетия так 
называемого системного подхода к управлению. 
Он рассматривает организацию как целостную совокупность различных 
видов деятельности и элементов, находящихся в противоречивом единстве и во 
взаимосвязи с внешней средой, предполагает учет влияния всех факторов, 
воздействующих на нее, и акцентирует внимание на взаимосвязях между ее 
элементами. [18] 
В соответствии с ним управленческие действия не просто функционально 
вытекают друг из друга (на этом делал акцент процессный подход), а все без 
исключения оказывают друг на друга как непосредственное, так и 
опосредованное воздействие. В силу этого изменения в одном звене 
организации неизбежно вызывают изменения в остальных, а в конечном итоге в 
ней в целом. 
Поэтому каждый руководитель, принимая собственные решения, должен 
учитывать их влияние на общие результаты, а основная цель менеджмента 
состоит в интеграции элементов организации, поиске механизмов сохранения 
ее целостности. 
«Системный подход как методологический «центр» и «вершина» 
системных концепций, моделей и т. д. служит мерилом новизны, специфики, 
формой прогрессивности и т. п. Включая в себя определенные методные 
установки, логические схемы, понятийный аппарат и другие компоненты 
нефилософской системной исследовательской «техники», системный подход 
Д
анная работа посвящена оптимизации системы оптовых 
продаж с целью повышения эффективности деятельности 
торгового предприятия и взаимодействия со внешней средой. 
И
сследуемое предприятие занимается как оптовыми, так и 
розничными продажами, предлагая клиентам большой 
ассортимент товаров. 
С
огласно данным, полученным на предприятии, в отсутствует 
кака я-либо  разработанная и устоявшаяся сист ема работы с 
ключевыми клиентами, это очень важный вопрос для 
исследуемого предприятия, поскольку почти 65% оптовых 
продаж приходится на трех ключевых клиентов. Негативным 
моментом работы с данной системой оптовых продаж 
является  стабильное снижение объемов продаж данных трех 
ключевых клиентов, следовательно, предприятие снизило 
эффективность  систем ы оптовых продаж, что делает 
актуальной выбранную тему выпускной аттестационной 
программы  
Указанные обстоятельства обусловили выбор и направление 
данного исследования. 
Объект исследования –  торговое предприятие.  
Предмет исследования — система оптовых продаж.  
Цель работы: разработать мероприятия оптимизации системы 
оптовых продаж. 
Для достижения данной цели необходимо решить следующие 
задачи:  
- Провести обзор теоретических основ оптимизации оптовых 
продаж торговых предприятий: анализ коммерческой 
деятельности предприятий оптовой торговли, методика и 
методы исследования, пути повышения; 
- Представление организационно-правовой и хозяйственной 
характеристика; 
- Мониторинг внешней и внутренней среды; 
- Изучение системы оптовых продаж данного предприятия; 
- Разработка мероприятий повышения эффективности 
системы оптовых продаж; 
- Оценка эффективности разработанных мероприятий. 
В
 основе данного исследования лежат научные труды ученых в 
области экономики, организации торговли, коммерческой 
деятельности, маркетинга, менеджмента; нормативные  
документы Российской Федерации, источники информации в 
периодической печати и мировой компьютерной сети 
Интернет, информация, полученная в отделах продаж, 
маркетинга и бухгалтерии. 
На защиту выносятся:  
- результаты исследований и анализов 
-разработанные мероприятия оптимизации системы оптовых 
продаж и оценка их эффективности. 
Практическая значимость. 
Достигнут результат –  разработаны мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж.  
Результат данной работы –  оптимизация системы оптовых 
продаж конкретного торгового предприятия.  
Апробация работы. Мероприятия оптимизации системы 
оптовых продаж, предложенные в данной работе, 
обсуждались на совещаниях топ-менеджеров и владельцев 
компании. Было принято решение об их внедрении. 
Работа состоит из введения, трех глав, заключения, списка 
использованных источников и приложений. 
В первой главе рассматриваются  теоретические основы 
оптимизации системы оптовых продаж торгового 
предприятия. Также приведены методы определения 
эффективности оптовых продаж на предприятии торговли. В 
данной главе рассмотрены пути повышения эффективности 
оптовых продаж предприятий торговли. 
Во второй главе представлена организационно -правовая и 
хозяйственная характеристика, мониторинг внутренней и 
внешней среды торгового предприятия. В данной главе 
анализируется система оптовых продаж конкретного 
торгового предприятия. Выя вляются проблемы, характерные 
для данной системы. 
В третьей главе  на основании проведенного анализа и 
полученных данных разработаны мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж. Выполнен анализ реализованных 
действий и эффективности разработанных мероприятий.  
Выполненные исследования базируются на знаниях, 
полученных в рамках обучения автора в Московской Бизнес 
Школе.  
Список использованных источников содержит __ 
наименований, в том числе книги-__ статьи  - __, публикации 
в интернет-изданиях –  __. 
В приложении приведены документы, которые 
использовались для проведения анализа системы оптовых 
продаж. 
 «Коммерческая деятельность предприятия оптовой торговли 
имеет определенные особенности, которые заключаются том, 
кто по итогу приобретет товар: для оптовых организаций - это 
организации розничной торговли. Особенности коммерческой 
деятельности предприятий оптовой торговли связаны с  тем , 
что они выступают посредниками между предприятиями 
производства и розничными организациями. Коммерческая 
деятельность организаций оптовой торговли — это 
деятельность по купле-продаже товаров и оказанию услуг 
контрагентам, имеющая цель повысить уровень  
конкурентоспособности и увеличить объем прибыли повышая 
удовлетворение потребностей организаций розничной 
торговли в товарах и услугах высокого качества [23]». Суть 
данного определения показывает цель предприятия оптовой 
торговли — это  получение  максимального объема прибыли, а 
также: 
• ставит прибыльность компании в зависимость от количества 
проданных товаров и качества обслуживания потребителей, 
поскольку в условиях рыночной экономики платность услуг, 
превращение их в подвид товара являются основой создания 
рынка оптовых торговых услуг; 
• демонстрирует оптовые компании в качеств е посредника; 
• определяет направления совершенствования 
конкурентоспособности организации оптовой торговли в 
среде посредством конкурентов по реализации товаров и 
услуг предприятиям розничных продаж [21]. 
«Предприятия оптовых продаж  играют огромную роль  в 
предоставлении  максимально широкого ассортимента 
товаров розничным предприятиям. Направления оптимизации 
коммерческой деятельности оптовой торговли  - это  
повышение роли организаций оптовых продаж в оптимизации 
структуры товарооборота предприятий розничной торговли, 
бесперебойность и равномерность снабжения РТС товарами 
[46]». «Коммерческая деятельность на предприятиях оптовой 
торговли включает в себя следующие этапы: 
• оптимизация структуры товарных запасов; 
• совершенствование предлагаемого ассортимента; 
• мероприятия по продвижению товаров и их 
рекламированию;  
• реализация продукции оптовыми партиями; 
• предоставление сопутствующих услуг [48]». 
«Оптимизация размера товарных запасов оптовых 
предприятий состоит из нормирования, непрерывного учета и 
контроля их размера. Размер товарных запасов должен быть в 
строгой зависимости от объема спроса на данную группу 
продукцию.  Однако необходимо очень строго 
придерживаться оптимального размера товарных запасов для 
отсутствия сбоя поставок товаров в розничные предприятия и 
при этом не допустить затаривания складских помещений, 
порчи товаров и снизить издержки на складской процесс 
[42]». 
«Организация формирования оптимального размера 
ассортимента продукции должно быть связано, в первую 
очередь, с четкой координацией ее размера в соответствии со 
спросом розничных организаций. В соответст вии с данным 
спросом необходимо проводить обновление ассортимента 
продукции и оптимизацию его размеров. Следовательно, 
торговым службам предприятий оптовой торговли 
необходимо принимать участие в формировании 
ассортиментной политики  производителей продукции [33]». 
«Для организаций оптовой торговли имеет важную роль  
рекламная кампания. Экономические показатели отражают 
влияние рекламы на факторы, определяющие коммерческую 
деятельность предприятия (рост объемов продаж, увеличение 
рыночной доли, повышение прибыльности). 
Коммуникативные показатели характеризуют влияние 
рекламы на изменения в отношении покупателей к самому 
предприятию, его имиджу, смену поведения потребителей 
внутри предприятия торговли и за его пределами [46]». 
«Важной составляющей коммерческой деятельности 
выступает с ам процесс реализации продукции. Данный 
процесс состоит из поиска потребителей продукции, в роли 
которых выступают предприятия розничной торговли. Далее 
проводится работа по согласованию требований сторон и 
заключению договора, на основании которого и будет 
происходить реализация продукции. Важным моментом 
данного процесс выступает контроль выполнения условий 
договора поставки продукции [35]». 
«Ключевую роль  в коммерческой деятельности предприятий 
оптовой торговли играют операции дополнительных услуг. 
Данный вид торговых организаций предлагает контрагентам 
услуги, реализация которых предприятиями розничной 
торговли очень сложна, а иногда и не осуществима. Сюда 
могут быть отнесены: услуги посреднические (поиск 
дополнительных поставщиков), услуги продвижения 
продукции (содействие реализации рекламных кампаний 
розничным предприятиям, и др.), услуги информационные 
(мониторинг конкурентного рынка, проведение 
маркетинговых исследований и т. д.), услуги консультативные 
(знакомство розничных продавцов с новинками товаров и т. 
д.) и т.д. Значение данных услуг  возрастает при увеличении 
числа конкурентов на рынке: розничные предприятия 
заинтересованы в заключении договоров с тем продавцом, 
который не только реализует качественный товар, но и набор 
услуг, максимально необходимый розничному продавцу  
[25]». 
«Важное значение на эффективность коммерческой 
деятельности предприятий оптовой торговли играют  уровень 
квалификации и профессиональных знаний персонала 
организаций, состояния МТБ организаций, ассортимента 
реализуемых товаров и перечня дополнительных услуг, 
количества конкурентов на рынке и других факторов [24]». 
«Поскольку предприятиям приходится работать на большой 
протяженной территории нашей страны с крайне 
неравномерно размещенными предприятиями 
промышленности, выпускающих товары народного 
потребления, данные проблемы необходимо решать 
созданием современной инфраструктуры оптовой торговли, 
для выполнения следующих функций: 
•  превращение ассортимента предприятий производства в 
торговый; 
• закуп и поддержка неснижаемого оптимального запаса 
продукции для контроля уровня цен  в регионе на основные  
товары потребления за счет товарной интервенции; 
• существенное снижение цены при крупных закупках 
товаров; 
• обеспечение экономичной доставки грузов по железной 
дороге; 
• предоставление дебиторского кредита предприятиям 
розничной торговли; 
• обеспечение контроля качества продаваемых товаров путем 
создания профессиональной товароведческой службы или 
службы контроля качества продукции и возможности реально 
влиять на производителей возвратами товаров по гарантии и 
взысканием штрафных санкций с возмещением потерянной 
выгоды [25]» . 
Для реализации перечисленных выше функций  и разработки 
частной стратегии коммерческой деятельности организациям 
следует быть «независимыми», т. е.  иметь возможность 
закупать крупные партии продукции за наличные средства, 
владеть значительными складскими помещениями для 
хранения товаров, сети оптовых точек, расположенных в 
разных регионах России. 
Важность организаций оптовой торговли приведена далее: 
• сохранение оптимальных показателей ассортимента товаров; 
• оптимальное формирование и регулирование цен; 
• приобретение больших партий товаров по выгодным ценам; 
• проведение политики контроля качества закупаемой и 
реализуемой продукции; 
• возможность заключения договоров с зарубежными 
контрагентами; 
• проведение маркетинговых исследований; 
• оперативное регулирование ассортимента в розничной 
торговле; 
• внедрение прогрессивных методов организации торговли; 
• снижение затрат на проведение коммерческой деятельности; 
• реализация дополнительных услуг розничным фирмам. 
Оптовый оборот –  это продажа товаров, как правило, 
крупными и средними партиями для  последующей 
перепродажи, переработки или производственного 
потребления [8] 
Оптовый оборот –  продажа товаров крупными партиями для 
дальнейшей перепродажи  или производственного 
потребления [10]. 
Оптовый товарооборот различают по направлениям продажи 
(куда кому продается товар) и по формам продажи (как 
продается товар). 
На рынке потребительских товаров наиболее существенная 
доля в валовом оптовом обороте приходится на оборот по 
реализации товаров через розничную торговлю и 
общественное питание. 
Оптовая продажа товаров промышленным предприятиям для 
последующей их переработки определяется потребностями 
производства сырье для выпуска новых товаров. Например, 
оптовые закупки сахара для производства кондитерских 
изделий. Продажа товаров промышленным предприятиям для 
их внутреннего использования также определяется величиной 
потребностей, обусловленных характером и технологи ей их 
функционирования. 
Межрегиональный оптовый оборот представляет собой 
продажу товаров посредникам для их последующей 
перепродажи в другие регионы. Существование та кого 
оборота обусловлено, прежде всего, неравномерностью 
территориального размещения и сезонностью производства и 
потребления товаров. Он может возникнуть и в св язи с 
ошибками при проведении закупок товаров, когда их объем 
оказывает ся выше или ниже потребностей региональных 
клиентов оптового предприятия. 
Переход на рыночные отношения и характер их реального 
формирования оказали существенное воздействие на выбор 
формы товародвижения, сдерживая развитие транзитной. 
Вместе  с те м, практика  организации оптовой торговли в 
условиях цивилизованного рынка показывает, что 
взаимодействие между оптовой торговлей и ее покупателями 
на основе товарного кредита (поставка товара без предоплаты) 
делает транзитную форму не только жизнеспособной, но и 
экономически выгодной. 
Валовой оптовый оборот определяется следующим образом: 
Овал = Оскл + Отр,                                          (3)  
где Овал - валовой оптовый оборот, тыс. руб.; 
Оскл - складской оптовый оборот, тыс. руб.; 
Отр - транзитный оптовый оборот, тыс. руб.  
Размер и соотношение складского и транзитного оборотов 
зависят главны м образом от следующих факторов [28]: 
1) величины и технической оснащенности складских 
площадей (емкостей) оптового предприятия; 
П
рофессор Ю.В. Гуняков, давая характ еристику методам и 
инструментам познания механизмов финансового 
обеспечения оптовых продаж, подчеркивает, что метод 
анализа - это аналитический аппарат исследования оптовых 
продаж. Метод в коммерческой деятельности предполагает 
определение методов, способов её исследования. 
«
С другой стороны, метод не только инструменты познания, но 
и приемы совершенствования коммерческой деятельности 
[12]». 
!
В зависимости от глубины исследования взаимосвязей микро 
и макро - экономики применяются различные методы, способы 
и приемы. 
Н
аиболее часто используемыми метода являются : 
нормативный, балансовый, структурный, индексный, 
моделирования, системный и другие. 
В
 условиях компьютеризации в настоящее время успешно 
применяются экономико -математические методы анализа и 
соответствующие им статистические и м атема тические 
методы [27]». 
П
ирамида методов исследования коммерческой деятельности 
изображена на рисунке 1.3. 
 
«Первый этап- эмпирические исследования предусматривает: 
определение проблем и задач исследования, сбор и 
предварительное изучение информации, выработку рабочей 
гипотезы. 
В
торой этап- аналитические исследования- предусматривает: 
выбор методов и проведение анализа собранной информации , 
её систем атизация, обобщение, моделирование, 
формулирование выводов. 
Т
ретий этап- экономическая политика- предусматривает- 
разработку программы по совершенствованию коммерческой 
деятельности, проверку правильности принятых шагов [15]». 
В
 качеств е общей оценки эффективности деятельности 
предприятия могут выступать комплексные показатели 
оценки эффективности  торговой деятельности, финансово –  
хозяйственной деятельности, показатели эффективности 
хозяйствования торгового предприятия, темпа 
экономического развития и т.п.  
Э
ффективность –  э то соизмерение затраченных усилий, 
ресурсов, или  энергии на достижение определенных 
результатов. 
О
бобщающим показателем оценки эффективности оптовых 
продаж предприятия может выс тупать показатель 
экономического потенциала.  
В
 таблице 1.1 рассмотрим основные показатели оценки 
эффективности функционирования оптового торгового 
предприятия. 
Таблица 1.1 –  Показатели, влияющие на оценку 
эффективности оптовых продаж предприятия  
П
ри проведении комплексного анализа экономической 
эффективности деятельности организации применяют 
различные варианты сочетания данных показателей в 
зависимости от целей и особенностей проводимого анализа. 
В
 данной таблице мы отразили показатели, влияющие на 
оценку эффективности оптовых продаж предприятия. В 
таблице видно, что каждый показатель относиться к функциям 
коммерческой деятельности.  
 «На сегодняшний день применение комплексного анализа 
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противопоставляется таким образом философии, интерпретируемой в форме 
«общей методологии наук». 
Главной особенностью современного научного познания является 
представление всех объектов как систем. 
Существуют три основных причины все возрастающей роли системного 
подхода в современной жизни [41] 
1) «большинство традиционных научных дисциплин: биология, 
психология, лингвистика, социология….», экономика, менеджмент и т. д. «в 
последнее время существенно трансформировали предметы своего 
рассмотрения, в качестве которых теперь обычно выступают множества 
взаимосвязанных элементов, представляющих собой целостные образования 
(системы и структуры)»; 
2) «научно-техническое развитие, внедрение автоматизированных систем 
привело к тому, что главным объектом современного технического 
проектирования и конструирования оказались системы управления (большие 
системы), которые по своей структуре и процессу создания выступают в виде 
типичных образцов системных объектов», в связи с этим возникло множество 
новых дисциплин: кибернетика, эвристическое программирование, бионика и 
т.д., основная задача которых это — исследование систем различного типа; 
3) «широкое внедрение в науку и технику задач системного анализа и 
связанных с этим методологических трудностей привело к появлению ряда 
обобщенных концепций, стремящихся построить «общую теорию систем», 
«системную науку», создать  «методологию системного анализа и т. д.» 
Таким образом, можно сказать, что системный подход представляет 
собой специализированную методологию, имеющую общенаучное значение. 
Системный подход не есть некоторый подготовительный этап для 
осуществления других типов научного исследования, а представляет 
самостоятельную и, как показывает опыт, весьма перспективную стратегию 
развития современного научного знания». 
Д
анная работа посвящена оптимизации системы оптовых 
продаж с целью повышения эффективности деятельности 
торгового предприятия и взаимодействия со внешней средой. 
И
сследуемое предприятие занимается как оптовыми, так и 
розничными продажами, предлагая клиентам большой 
ассортимент товаров. 
С
огласно данным, полученным на предприятии, в отсутствует 
кака я-либо  разработанная и устоявшаяся сист ема работы с 
ключевыми клиентами, это очень важный вопрос для 
исследуемого предприятия, поскольку почти 65% оптовых 
продаж приходится на трех ключевых клиентов. Негативным 
моментом работы с данной системой оптовых продаж 
является  стабильное снижение объемов продаж данных трех 
ключевых клиентов, следовательно, предприятие снизило 
эффективность  систем ы оптовых продаж, что делает 
актуальной выбранную тему выпускной аттестационной 
программы  
Указанные обстоятельства обусловили выбор и направление 
данного исследования. 
Объект исследования –  торговое предприятие.  
Предмет исследования — система оптовых продаж.  
Цель работы: разработать мероприятия оптимизации системы 
оптовых продаж. 
Для достижения данной цели необходимо решить следующие 
задачи:  
- Провести обзор теоретических основ оптимизации оптовых 
продаж торговых предприятий: анализ коммерческой 
деятельности предприятий оптовой торговли, методика и 
методы исследования, пути повышения; 
- Представление организационно-правовой и хозяйственной 
характеристика; 
- Мониторинг внешней и внутренней среды; 
- Изучение системы оптовых продаж данного предприятия; 
- Разработка мероприятий повышения эффективности 
системы оптовых продаж; 
- Оценка эффективности разработанных мероприятий. 
В
 основе данного исследования лежат научные труды ученых в 
области экономики, организации торговли, коммерческой 
деятельности, маркетинга, менеджмента; нормативные  
документы Российской Федерации, источники информации в 
периодической печати и мировой компьютерной сети 
Интернет, информация, полученная в отделах продаж, 
маркетинга и бухгалтерии. 
На защиту выносятся:  
- результаты исследований и анализов 
-разработанные мероприятия оптимизации системы оптовых 
продаж и оценка их эффективности. 
Практическая значимость. 
Достигнут результат –  разработаны мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж.  
Результат данной работы –  оптимизация системы оптовых 
продаж конкретного торгового предприятия.  
Апробация работы. Мероприятия оптимизации системы 
оптовых продаж, предложенные в данной работе, 
обсуждались на совещаниях топ-менеджеров и владельцев 
компании. Было принято решение об их внедрении. 
Работа состоит из введения, трех глав, заключения, списка 
использованных источников и приложений. 
В первой главе рассматриваются  теоретические основы 
оптимизации системы оптовых продаж торгового 
предприятия. Также приведены методы определения 
эффективности оптовых продаж на предприятии торговли. В 
данной главе рассмотрены пути повышения эффективности 
оптовых продаж предприятий торговли. 
Во второй главе представлена организационно -правовая и 
хозяйственная характеристика, мониторинг внутренней и 
внешней среды торгового предприятия. В данной главе 
анализируется система оптовых продаж конкретного 
торгового предприятия. Выя вляются проблемы, характерные 
для данной системы. 
В третьей главе  на основании проведенного анализа и 
полученных данных разработаны мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж. Выполнен анализ реализованных 
действий и эффективности разработанных мероприятий.  
Выполненные исследования базируются на знаниях, 
полученных в рамках обучения автора в Московской Бизнес 
Школе.  
Список использованных источников содержит __ 
наименований, в том числе книги-__ статьи  - __, публикации 
в интернет-изданиях –  __. 
В приложении приведены документы, которые 
использовались для проведения анализа системы оптовых 
продаж. 
 «Коммерческая деятельность предприятия оптовой торговли 
имеет определенные особенности, которые заключаются том, 
кто по итогу приобретет товар: для оптовых организаций - это 
организации розничной торговли. Особенности коммерческой 
деятельности предприятий оптовой торговли связаны с  тем , 
что они выступают посредниками между предприятиями 
производства и розничными организациями. Коммерческая 
деятельность организаций оптовой торговли — это 
деятельность по купле-продаже товаров и оказанию услуг 
контрагентам, имеющая цель повысить уровень  
конкурентоспособности и увеличить объем прибыли повышая 
удовлетворение потребностей организаций розничной 
торговли в товарах и услугах высокого качества [23]». Суть 
данного определения показывает цель предприятия оптовой 
торговли — это получение  максимального объема прибыли, а 
также: 
• ставит прибыльность компании в зависимость от количества 
проданных товаров и качества обслуживания потребителей, 
поскольку в условиях рыночной экономики платность услуг, 
превращение их в подвид товара являются основой создания 
рынка оптовых торговых услуг; 
• демонстрирует оптовые компании в качеств е посредника; 
• определяет направления совершенствования 
конкурентоспособности организации оптовой торговли в 
среде посредством конкурентов по реализации товаров и 
услуг предприятиям розничных продаж [21]. 
«Предприятия оптовых продаж  играют огромную роль  в 
предоставлении  максимально широкого ассортимента 
товаров розничным предприятиям. Направления оптимизации 
коммерческой деятельности оптовой торговли  - это  
повышение роли организаций оптовых продаж в оптимизации 
структуры товарооборота предприятий розничной торговли, 
бесперебойность и равномерность снабжения РТС товарами 
[46]». «Коммерческая деятельность на предприятиях оптовой 
торговли включает в себя следующие этапы: 
• оптимизация структуры товарных запасов; 
• совершенствование предлагаемого ассортимента; 
• мероприятия по продвижению товаров и их 
рекламированию;  
• реализация продукции оптовыми партиями; 
• предоставление сопутствующих услуг [48]». 
«Оптимизация размера товарных запасов оптовых 
предприятий состоит из нормирования, непрерывного учета и 
контроля их размера. Размер товарных запасов должен быть в 
строгой зависимости от объема спроса на данную группу 
продукцию.  Однако необходимо очень строго 
придерживаться оптимального размера товарных запасов для 
отсутствия сбоя поставок товаров в розничные предприятия и 
при этом не допустить затаривания складских помещений, 
порчи товаров и снизить издержки на складской процесс 
[42]». 
«Организация формирования оптимального размера 
ассортимента продукции должно быть связано, в первую 
очередь, с четкой координацией ее размера в соответствии со 
спросом розничных организаций. В соответст вии с данным 
спросом необходимо проводить обновление ассортимента 
продукции и оптимизацию его размеров. Следовательно, 
торговым службам предприятий оптовой торговли 
необходимо принимать участие в формировании 
ассортиментной политики  производителей продукции [33]». 
«Для организаций оптовой торговли имеет важную роль  
рекламная кампания. Экономические показатели отражают 
влияние рекламы на факторы, определяющие коммерческую 
деятельность предприятия (рост объемов продаж, увеличение 
рыночной доли, повышение прибыльности). 
Коммуникативные показатели характеризуют влияние 
рекламы на изменения в отношении покупателей к самому 
предприятию, его имиджу, смену поведения потребителей 
внутри предприятия торговли и за его пределами [46]». 
«Важной составляющей коммерческой деятельности 
выступает с ам процесс реализации продукции. Данный 
процесс состоит из поиска потребителей продукции, в роли 
которых выступают предприятия розничной торговли. Далее 
проводится работа по согласованию требований сторон и 
заключению договора, на основании которого и будет 
происходить реализация продукции. Важным моментом 
данного процесс выступает контроль выполнения условий 
договора поставки продукции [35]». 
«Ключевую роль  в коммерческой деятельности предприятий 
оптовой торговли играют операции дополнительных услуг. 
Данный вид торговых организаций предлагает контрагентам 
услуги, реализация которых предприятиями розничной 
торговли очень сложна, а иногда и не осуществима. Сюда 
могут быть отнесены: услуги посреднические (поиск 
дополнительных поставщиков), услуги продвижения 
продукции (содействие реализации рекламных кампаний 
розничным предприятиям, и др.), услуги информационные 
(мониторинг конкурентного рынка, проведение 
маркетинговых исследований и т. д.), услуги консультативные 
(знакомство розничных продавцов с новинками товаров и т. 
д.) и т.д. Значение данных услуг  возрастает при увеличении 
числа конкурентов на рынке: розничные предприятия 
заинтересованы в заключении договоров с тем продавцом, 
который не только реализует качественный товар, но и набор 
услуг, максимально необходимый розничному продавцу  
[25]». 
«Важное значение на эффективность коммерческой 
деятельности предприятий оптовой торговли играют  уровень 
квалификации и профессиональных знаний персонала 
организаций, состояния МТБ организаций, ассортимента 
реализуемых товаров и перечня дополнительных услуг, 
количества конкурентов на рынке и других факторов [24]». 
«Поскольку предприятиям приходится работать на большой 
протяженной территории нашей страны с крайне 
неравномерно размещенными предприятиями 
промышленности, выпускающих товары народного 
потребления, данные проблемы необходимо решать 
созданием современной инфраструктуры оптовой торговли, 
для выполнения следующих функций: 
•  превращение ассортимента предприятий производства в 
торговый; 
• закуп и поддержка неснижаемого оптимального запаса 
продукции для контроля уровня цен в регионе на основные  
товары потребления за счет товарной интервенции; 
• существенное снижение цены при крупных закупках 
товаров; 
• обеспечение экономичной доставки грузов по железной 
дороге; 
• предоставление дебиторского кредита предприятиям 
розничной торговли; 
• обеспечение контроля качества продаваемых товаров путем 
создания профессиональной товароведческой службы или 
службы контроля качества продукции и возможности реально 
влиять на производителей возвратами товаров по гарантии и 
взысканием штрафных санкций с возмещением потерянной 
выгоды [25]» . 
Для реализации перечисленных выше функций  и разработки 
частной стратегии коммерческой деятельности организациям 
следует быть «независимыми», т. е.  иметь возможность 
закупать крупные партии продукции за наличные средства, 
владеть значительными складскими помещениями для 
хранения товаров, сети оптовых точек, расположенных в 
разных регионах России. 
Важность организаций оптовой торговли приведена далее: 
• сохранение оптимальных показателей ассортимента товаров; 
• оптимальное формирование и регулирование цен; 
• приобретение больших партий товаров по выгодным ценам; 
• проведение политики контроля качества закупаемой и 
реализуемой продукции; 
• возможность заключения договоров с зарубежными 
контрагентами; 
• проведение маркетинговых исследований; 
• оперативное регулирование ассортимента в розничной 
торговле; 
• внедрение прогрессивных методов организации торговли; 
• снижение затрат на проведение коммерческой деятельности; 
• реализация дополнительных услуг розничным фирмам. 
Оптовый оборот –  это продажа товаров, как правило, 
крупными и средними партиями для  последующей 
перепродажи, переработки или производственного 
потребления [8] 
Оптовый оборот –  продажа товаров крупными партиями для 
дальнейшей перепродажи  или производственного 
потребления [10]. 
Оптовый товарооборот различают по направлениям продажи 
(куда кому продается товар) и по формам продажи (как 
продается товар). 
На рынке потребительских товаров наиболее существенная 
доля в валовом оптовом обороте приходится на оборот по 
реализации товаров через розничную торговлю и 
общественное питание. 
Оптовая продажа товаров промышленным предприятиям для 
последующей их переработки определяется потребностями 
производства сырье для выпуска новых товаров. Например, 
оптовые закупки сахара для производства кондитерских 
изделий. Продажа товаров промышленным предприятиям для 
их внутреннего использования также определяется величиной 
потребностей, обусловленных характером и технологи ей их 
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Сегодня существует большое разнообразие в понимании системного 
подхода, статуса общей теории систем, а также даже в истолковании исходных 
понятий (табл. 1.1.), (табл. 1.2). 
Таблица 1.1  - Особенности специфических систем научных знаний [41] 
№ 
п/п 
Система 
научных 
знаний 
Характеристика и особенности системы научных знаний 
1. Философск
ое знание 
Главная цель — «... познание основ мироздания, и соответственно она 
(философия) рассматривает- мир укрупнено, рассказывает о мире на языке 
широких обобщений» , т. е. «анализ общих принципов познания и 
категориального строя науки в целом». Например, философия учит о 
качестве, количестве вещей, но это не учения о конкретных качественных, 
количественных показателях реальных вещей, а это учение о 
соответствующих категориях, т. е. о всеобщих чертах. 
2. Естественно
-научное 
знание 
Более конкретно, чем философское. Главная цель — «анализ и изучение 
реальных свойств конкретной материальной действительности». Например, 
естествоиспытатели множество способов, приемов и с помощью различных 
орудий познания изучают качество и количество той или иной вещи; ее 
форму, структуру, взаимодействие с окружением, законы существования. 
3. Обществове
дческое 
знание 
Главная цель — раскрытие много уровневой картины действительности, 
изучение системных свойств социальных явлений; «установление 
специфики и закономерностей различных макро-, мезо- и 
микросоциальных систем». Например, исторических цивилизаций, и 
племен, народов, нации, классов, стран, государств, республик, городов. 
4. Инженерное 
знание 
Главная цель - рассмотрение его значительно шире собственной 
профессиональной сферы, «а именно как всякое знание об 
искусственных явлениях и процессах, если его основным содержанием 
является конструирование, планирование, композиция, строительство  и 
т.п., - словом создание нового посредством элементов и компонентов   
 
 
Таблица 1.2 – Основные понятия теории систем [41] 
№ 
п/п 
Понятие Определение понятия 
1 Системные 
исследования 
 
- это совокупность научных и технических проблем, которые при всей их 
специфике и  разнообразии сходны в понимании и рассмотрении 
исследуемых  объектов с точки зрения систем, выступающих как единое 
целое; 
2 Системный 
подход 
- это эксплицитное  выражение процедур представления систем и способов 
исследования объектов (описания, объяснения, предвидения, 
конструирования и т.д. 
3 Общая теория 
систем 
-междисциплинарная область научных исследований, в задачи которой 
входит: разработка обобщенных моделей систем; построение логико-
методологического аппарата описания функционировании и поведения 
системных объектов; создания обобщенных теории систем разного типа, 
включая теории динамики систем, их целенаправленного поведения, 
исторического развития, иерархического строения, процессов управления 
в системах и т. д. 
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Стоит отметить, что по отношению к методологии системных исследо-
ваний в целом системный подход осуществляет лишь вполне определенные 
функции, из которых главными считаются следующие: 
1) необходимость дальнейшего специального теоретического анализа 
его понятий и методов; 
2) восприятие научным сообществом этой проблематики и в случае 
соответствия своим целям проведение своей научной работы; 
3) реализация принципов диалектики, в частности философского 
принципа системности. 
В процессе выявления, что же такое системный подход, а также сис-
темные исследования и общая теория систем, мы столкнулись с таким поня-
тием, как «система». Без его определения дальнейший разговор о системном 
подходе считается нецелесообразным; следовательно, необходимо рассмотреть 
определение понятия «система», которое в современной научной литературе 
трактуется довольно многообразно, хотя, в общем, не имея принципиальных 
отличий: 
система — это 1) «... относительно обособленная совокупность 
определенным образом связанных предметов», выступающая как целое, в 
которое входят различные предметы, оказывающиеся ее частями»[18] 
2) это «... наличие множества объектов с набором связей между ними 
и между их свойствами» [3] 
3) это «все состоящее из связанных друг с другом частей» [43] 
4) это комплекс взаимосвязанных элементов и переменных, связанных 
между собой и со средой во времени и пространстве таким образом, что вместе 
они образуют единое целое для достижения некоторой общей цели путем 
принятия управленческих решений при оперировании информацией и энергией 
и материей .для производства информации и энергии и материи [41] 
Примерами систем выступают [40] 
1) машина, собранная из деталей и узлов; 
2) живой организм, образуемый совокупностью клеток; 
Д
анная работа посвящена оптимизации системы оптовых 
продаж с целью повышения эффективности деятельности 
торгового предприятия и взаимодействия со внешней средой. 
И
сследуемое предприятие занимается как оптовыми, так и 
розничными продажами, предлагая клиентам большой 
ассортимент товаров. 
С
огласно данным, полученным на предприятии, в отсутствует 
кака я-либо  разработанная и устоявшаяся сист ема работы с 
ключевыми клиентами, это очень важный вопрос для 
исследуемого предприятия, поскольку почти 65% оптовых 
продаж приходится на трех ключевых клиентов. Негативным 
моментом работы с данной системой оптовых продаж 
является  стабильное снижение объемов продаж данных трех 
ключевых клиентов, следовательно, предприятие снизило 
эффективность  систем ы оптовых продаж, что делает 
актуальной выбранную тему выпускной аттестационной 
программы  
Указанные обстоятельства обусловили выбор и направление 
данного исследования. 
Объект исследования –  торговое предприятие.  
Предмет исследования — система оптовых продаж.  
Цель работы: разработать мероприятия оптимизации системы 
оптовых продаж. 
Для достижения данной цели необходимо решить следующие 
задачи:  
- Провести обзор теоретических основ оптимизации оптовых 
продаж торговых предприятий: анализ коммерческой 
деятельности предприятий оптовой торговли, методика и 
методы исследования, пути повышения; 
- Представление организационно-правовой и хозяйственной 
характеристика; 
- Мониторинг внешней и внутренней среды; 
- Изучение системы оптовых продаж данного предприятия; 
- Разработка мероприятий повышения эффективности 
системы оптовых продаж; 
- Оценка эффективности разработанных мероприятий. 
В
 основе данного исследования лежат научные труды ученых в 
области экономики, организации торговли, коммерческой 
деятельности, маркетинга, менеджмента; нормативные  
документы Российской Федерации, источники информации в 
периодической печати и мировой компьютерной сети 
Интернет, информация, полученная в отделах продаж, 
маркетинга и бухгалтерии. 
На защиту выносятся:  
- результаты исследований и анализов 
-разработанные мероприятия оптимизации системы оптовых 
продаж и оценка их эффективности. 
Практическая значимость. 
Достигнут результат –  разработаны мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж.  
Результат данной работы –  оптимизация системы оптовых 
продаж конкретного торгового предприятия.  
Апробация работы. Мероприятия оптимизации  системы 
оптовых продаж, предложенные в данной работе, 
обсуждались на совещаниях топ-менеджеров и владельцев 
компании. Было принято решение об их внедрении. 
Работа состоит из введения, трех глав, заключения, списка 
использованных источников и приложений. 
В первой главе рассматриваются  теоретические основы 
оптимизации системы оптовых продаж торгового 
предприятия. Также приведены методы определения 
эффективности оптовых продаж на предприятии торговли. В 
данной главе рассмотрены пути повышения эффективности 
оптовых продаж предприятий торговли. 
Во второй главе представлена организационно -правовая и 
хозяйственная характеристика, мониторинг внутренней и 
внешней среды торгового предприятия. В данной главе 
анализируется система оптовых продаж конкретного 
торгового предприятия. Выя вляются проблемы, характерные 
для данной системы. 
В третьей главе  на основании проведенного анализа и 
полученных данных разработаны мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж. Выполнен анализ реализованных 
действий и эффективности разработанных мероприятий.  
Выполненные исследования базируются на знаниях, 
полученных в рамках обучения автора в Московской Бизнес 
Школе.  
Список использованных источников содержит __ 
наименований, в том числе книги-__ статьи  - __, публикации 
в интернет-изданиях –  __. 
В приложении приведены документы, которые 
использовались для проведения анализа системы оптовых 
продаж. 
 «Коммерческая деятельность предприятия оптовой торговли 
имеет определенные особенности, которые заключаются том, 
кто по итогу приобретет товар: для оптовых организаций - это 
организации розничной торговли. Особенности коммерческой 
деятельности предприятий оптовой торговли связаны с  тем , 
что они выступают посредниками между предприятиями 
производства и розничными организациями. Коммерческая 
деятельность организаций оптовой торговли — это 
деятельность по купле-продаже товаров и оказанию услуг 
контрагентам, имеющая цель повысить уровень  
конкурентоспособности и увеличить объем прибыли повышая 
удовлетворение потребностей организаций розничной 
торговли в товарах и услугах высокого качества [23]». Суть 
данного определения показывает цель предприятия оптовой 
торговли — это получение  максимального объема прибыли, а 
также: 
• ставит прибыльность компании в зависимость от количества 
проданных товаров и качества обслуживания потребителей, 
поскольку в условиях рыночной экономики платность услуг, 
превращение их в подвид товара являются основой создания 
рынка оптовых торговых услуг; 
• демонстрирует оптовые компании в качеств е посредника; 
• определяет направления совершенствования 
конкурентоспособности организации оптовой торговли в 
среде посредством конкурентов по реализации товаров и 
услуг предприятиям розничных продаж [21]. 
«Предприятия оптовых продаж  играют огромную роль  в 
предоставлении  максимально широкого ассортимента 
товаров розничным предприятиям. Направления оптимизации 
коммерческой деятельности оптовой торговли  - это  
повышение роли организаций оптовых продаж в оптимизации 
структуры товарооборота предприятий розничной торговли, 
бесперебойность и равномерность снабжения РТС товарами 
[46]». «Коммерческая деятельность на предприятиях оптовой 
торговли включает в себя следующие этапы: 
• оптимизация структуры товарных запасов; 
• совершенствование предлагаемого ассортимента; 
• мероприятия по продвижению товаров и их 
рекламированию;  
• реализация продукции оптовыми партиями; 
• предоставление сопутствующих услуг [48]». 
«Оптимизация размера товарных запасов оптовых 
предприятий состоит из нормирования, непрерывного учета и 
контроля их размера. Размер товарных запасов должен быть в 
строгой зависимости от объема спроса на данную группу 
продукцию.  Однако необходимо очень строго 
придерживаться оптимального размера товарных запасов для 
отсутствия сбоя поставок товаров в розничные предприятия и 
при этом не допустить затаривания складских помещений, 
порчи товаров и снизить издержки на складской процесс 
[42]». 
«Организация формирования оптимального размера 
ассортимента продукции должно быть связано, в первую 
очередь, с четкой координацией ее размера в соответствии со 
спросом розничных организаций. В соответст вии с данным 
спросом необходимо проводить обновление ассортимента 
продукции и оптимизацию его размеров. Следовательно, 
торговым службам предприятий оптовой торговли 
необходимо принимать участие в формировании 
ассортиментной политики  производителей продукции [33]». 
«Для организаций оптовой торговли имеет важную роль  
рекламная кампания. Экономические показатели отражают 
влияние рекламы на факторы, определяющие коммерческую 
деятельность предприятия (рост объемов продаж, увеличение 
рыночной доли, повышение прибыльности). 
Коммуникативные показатели характеризуют влияние 
рекламы на изменения в отношении покупателей к самому 
предприятию, его имиджу, смену поведения потребителей 
внутри предприятия торговли и за его пределами  [46]». 
«Важной составляющей коммерческой деятельности 
выступает с ам процесс реализации продукции. Данный 
процесс состоит из поиска потребителей продукции, в роли 
которых выступают предприятия розничной торговли. Далее 
проводится работа по согласованию требований сторон и 
заключению договора, на основании которого и будет 
происходить реализация продукции. Важным моментом 
данного процесс выступает контроль выполнения условий 
договора поставки продукции [35]». 
«Ключевую роль  в коммерческой деятельности предприятий 
оптовой торговли играют операции дополнительных услуг. 
Данный вид торговых организаций предлагает контрагентам 
услуги, реализация которых предприятиями розничной 
торговли очень сложна, а иногда и не осуществима. Сюда 
могут быть отнесены: услуги посреднические (поиск 
дополнительных поставщиков), услуги продвижения 
продукции (содействие реализации рекламных кампаний 
розничным предприятиям, и др.), услуги информационные 
(мониторинг конкурентного рынка, проведение 
маркетинговых исследований и т. д.), услуги консультативные 
(знакомство розничных продавцов с новинками товаров и т. 
д.) и т.д. Значение данных услуг  возрастает при увеличении 
числа конкурентов на рынке: розничные предприятия 
заинтересованы в заключении договоров с тем продавцом, 
который не только реализует качественный товар, но и набор 
услуг, максимально необходимый розничному продавцу  
[25]». 
«Важное значение на эффективность коммерческой 
деятельности предприятий оптовой торговли играют  уровень 
квалификации и профессиональных знаний персонала 
организаций, состояния МТБ организаций, ассортимента 
реализуемых товаров и перечня дополнительных услуг, 
количества конкурентов на рынке и других факторов [24]». 
«Поскольку предприятиям приходится работать на большой 
протяженной территории нашей страны с крайне 
неравномерно размещенными предприятиями 
промышленности, выпускающих товары народного 
потребления, данные проблемы необходимо решать 
созданием современной инфраструктуры оптовой торговли, 
для выполнения следующих функций: 
•  превращение ассортимента предприятий производства в 
торговый; 
• закуп и поддержка неснижаемого оптимального запаса 
продукции для контроля уровня цен в регионе на основные  
товары потребления за счет товарной интервенции; 
• существенное снижение цены при крупных закупках 
товаров; 
• обеспечение экономичной доставки грузов по железной 
дороге; 
• предоставление дебиторского кредита предприятиям 
розничной торговли; 
• обеспечение контроля качества продаваемых товаров путем 
создания профессиональной товароведческой службы или 
службы контроля качества продукции и возможности реально 
влиять на производителей возвратами товаров по гарантии и 
взысканием штрафных санкций с возмещением потерянной 
выгоды [25]» . 
Для реализации перечисленных выше функций  и разработки 
частной стратегии коммерческой  деятельности организациям 
следует быть «независимыми», т. е.  иметь возможность 
закупать крупные партии продукции за наличные средства, 
владеть значительными складскими помещениями для 
хранения товаров, сети оптовых точек, расположенных в 
разных регионах России. 
Важность организаций оптовой торговли приведена далее: 
• сохранение оптимальных показателей ассортимента товаров; 
• оптимальное формирование и регулирование цен; 
• приобретение больших партий товаров по выгодным ценам; 
• проведение политики контроля качества закупаемой и 
реализуемой продукции; 
• возможность заключения договоров с зарубежными 
контрагентами; 
• проведение маркетинговых исследований; 
• оперативное регулирование ассортимента в розничной 
торговле; 
• внедрение прогрессивных методов организации торговли; 
• снижение затрат на проведение коммерческой деятельности; 
• реализация дополнительных услуг розничным фирмам. 
Оптовый оборот –  это продажа товаров, как правило, 
крупными и средними партиями для  последующей 
перепродажи, переработки или производственного 
потребления [8] 
Оптовый оборот –  продажа товаров крупными партиями для 
дальнейшей перепродажи  или производственного 
потребления [10]. 
Оптовый товарооборот различают по направлениям продажи 
(куда кому продается товар) и по формам продажи (как 
продается товар). 
На рынке потребительских товаров наиболее существенная 
доля в валовом оптовом обороте приходится на оборот по 
реализации товаров через розничную торговлю и 
общественное питание. 
Оптовая продажа товаров промышленным предприятиям для 
последующей их переработки определяется потребностями 
производства сырье для выпуска новых товаров. Например, 
оптовые закупки сахара для производства кондитерских 
изделий. Продажа товаров промышленным предприятиям для 
их внутреннего использования также определяется величиной 
потребностей, обусловленных характером и технологи ей их 
функционирования. 
Межрегиональный оптовый оборот представляет собой 
продажу товаров посредникам для их последующей 
перепродажи в другие регионы. Существование та кого 
оборота обусловлено, прежде всего, неравномерностью 
территориального размещения и сезонностью производства и 
потребления товаров. Он может возникнуть и в св язи с 
ошибками при проведении закупок товаров, когда их объем 
оказывает ся выше или ниже потребностей региональных 
клиентов оптового предприятия. 
Переход на рыночные отношения и характер их реального 
формирования оказали существенное воздействие на выбор 
формы товародвижения, сдерживая развитие транзитной. 
Вместе  с те м, практика  организации оптовой торговли в 
условиях  цивилизованного рынка показывает, что 
взаимодействие между оптовой торговлей и ее покупателями 
на основе товарного кредита (поставка товара без предоплаты) 
делает транзитную форму не только жизнеспособной, но и 
экономически выгодной. 
Валовой оптовый оборот определяется следующим образом: 
Овал = Оскл + Отр,                                          (3)  
где Овал - валовой оптовый оборот, тыс. руб.; 
Оскл - складской оптовый оборот, тыс. руб.; 
Отр - транзитный оптовый оборот, тыс. руб.  
Размер и соотношение складского и транзитного оборотов 
зависят главны м образом от следующих факторов [28]: 
1) величины и технической оснащенности складских 
площадей (емкостей) оптового предприятия; 
П
рофессор Ю.В. Гуняков, давая характ еристику методам и 
инструментам познания механизмов финансового 
обеспечения оптовых продаж, подчеркивает, что метод 
анализа - это аналитический аппарат исследования оптовых 
продаж. Метод в коммерческой деятельности предполагает 
определение методов, способов её исследования. 
«
С другой стороны, метод  не только инструменты познания, но 
и приемы совершенствования коммерческой деятельности 
[12]». 
!
В зависимости от глубины исследования взаимосвязей микро 
и макро - экономики применяются различные методы, способы 
и приемы. 
Н
аиболее часто используемыми метода являются : 
нормативный, балансовый, структурный, индексный, 
моделирования, системный и другие. 
В
 условиях компьютеризации в настоящее время успешно 
применяются экономико -математические методы анализа и 
соответствующие им статистические и м атема тические 
методы [27]». 
П
ирамида методов исследования коммерческой деятельности 
изображена на рисунке 1.3. 
 
«Первый этап- эмпирические исследования предусматривает: 
определение проблем и задач исследования, сбор и 
предварительное изучение информации, выработку рабочей  
гипотезы. 
В
торой этап- аналитические исследования- предусматривает: 
выбор методов и проведение анализа собранной информации, 
её систем атизация, обобщение, моделирование, 
формулирование выводов. 
Т
ретий этап- экономическая политика- предусматривает- 
разработку программы по совершенствованию коммерческой 
деятельности, проверку правильности принятых шагов [15]». 
В
 качеств е общей оценки эффективности деятельности 
предприятия могут выступать комплексные показатели 
оценки эффективности  торговой деятельности, финансово –  
хозяйственной деятельности, показатели эффективности 
хозяйствования торгового предприятия, темпа 
экономического развития и т.п.  
Э
ффективность –  э то соизмерение затраченных усилий, 
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1) предприятие, объединяющее и связывающее в единое целое множество 
производственных процессов, персонал, ресурсы, готовую продукцию и пр.; 
2) учебные заведения, объединяющие и связывающие в единое целое учебный 
процесс, коллектив преподавателей, коллектив учащихся и т. п.. 
Все системы обладают определенными свойствами. Но основным 
свойством системы является ее целостность, т. к. мы рассматриваем любую 
систему, как единое целое. 
Понятие «системный подход» в настоящее время широко используется, 
как было ранее замечено, не только в научных исследованиях, но и в практике 
управления. 
Ни один руководитель не может обойтись в своей деятельности без 
системного подхода, т. к. окружающий нас мир - это совокупность 
взаимосвязанных и взаимодействующих объектов. Следовательно, любое 
предприятие с точки зрения управления, представляет собой систему. 
Следует помнить, что системный подход - это не набор каких-то 
руководств или принципов для управления; это способ мышления по 
отношению и к предприятию и управлению. 
«Системный подход - это направление определенной методологии, в 
основе которой лежит исследование любых объектов управления, как систем». 
Все системы подразделяются на два типа: «открытые» и «закрытые» 
(табл. 1.3). 
Таблица 1.3 - Типы систем [41] 
«Закрытая» система «Открытая» система 
-это система, которая не имеет никаких 
взаимодействий со своим окружением 
- система, которая обменивается со своим 
окружение информацией, энергией и т.д. 
тенденция к «иссяканию» нет тенденции к «иссяканию» 
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Итак, использование в управлении теории систем, дает возможность, 
рассмотреть любой объект управления, как определенную систему управления, 
характерные черты которой обусловлены взаимодействием ее элементов 
(внутренняя среда) и неразрывно связаны с внешним окружением (внешняя 
среда).  
Следует отметить, что отечественные и зарубежные авторы, 
рассматривающие теорию систем, говоря о системе управления каким-либо 
объектах и ее элементах, не предлагают никакой схемной реализации своих 
теории. По нашему мнению, существует необходимость представления схемной 
реализации системы управления, которая будет применима для построения, 
формирования, исследования и анализа любого объекта. Для примера можно 
представить вариант системы управления объектом предприятием 
Возможный вариант компонентного состава системы управления 
предприятием представлена на рис. 1.1 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Рисунок 1.1– Система управления организацией [46] 
СИСТЕМА УПРАВЛЕНИЯ 
МЕХАНИЗМ 
УПРАВЛЕНИ
Я 
ПРОЦЕСС 
УПРАВЛЕН
ИЯ 
СТРУКТУРА 
УПРАВЛЕ 
НИЯ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
МЕХАНИЗМ 
РАЗВИТИЯ 
ИСКУССТВО 
МЕНЕДЖЕРА 
Цели 
Задач
и 
Принц
ипы 
Функц
ии 
Метод
ы 
Типы 
(виды)   
структур 
Уровни 
управлен
ия 
Кадры 
управлени
я 
Техническ
ие 
средства 
системы 
управлени
я 
Инфор
мация 
Коммун
икация 
Управл
енческо
е 
решени
е 
Анализ 
существ
ующей 
СУ 
Соверше
нствован
ие 
Творчество 
Инициатива 
Активность 
Адаптивност
ь 
Миссия 
Д
анная работа посвящена оптимизации системы оптовых 
продаж с целью повышения эффективности деятельности 
торгового предприятия и взаимодействия со внешней средой. 
И
сследуемое предприятие занимается как оптовыми, так и 
розничными продажами, предлагая клиентам большой 
ассортимент товаров. 
С
огласно данным, полученным на предприятии, в отсутствует 
кака я-либо  разработанная и устоявшаяся сист ема работы с 
ключевыми клиентами, это очень важный вопрос для 
исследуемого предприятия, поскольку почти 65% оптовых 
продаж приходится на трех ключевых клиентов. Негативным 
моментом работы с данной системой оптовых продаж 
является  стабильное снижение объемов продаж данных трех 
ключевых клиентов, следовательно, предприятие снизило 
эффективность  систем ы оптовых продаж, что делает 
актуальной выбранную тему выпускной аттестационной 
программы  
Указанные обстоятельства обусловили выбор и направление 
данного исследования. 
Объект исследования –  торговое предприятие.  
Предмет исследования — система оптовых продаж.  
Цель работы: разработать мероприятия оптимизации системы 
оптовых продаж. 
Для достижения данной цели необходимо решить следующие 
задачи:  
- Провести обзор теоретических основ оптимизации оптовых 
продаж торговых предприятий: анализ коммерческой 
деятельности предприятий оптовой торговли, методика и 
методы исследования, пути повышения; 
- Представление организационно-правовой и хозяйственной 
характеристика; 
- Мониторинг внешней и внутренней среды; 
- Изучение системы оптовых продаж данного предприятия; 
- Разработка мероприятий повышения эффективности 
системы оптовых продаж; 
- Оценка эффективности разработанных мероприятий. 
В
 основе данного исследования лежат научные труды ученых в 
области экономики, организации торговли, коммерческой 
деятельности, маркетинга, менеджмента; нормативные  
документы Российской Федерации, источники информации в 
периодической печати и мировой компьютерной сети 
Интернет, информация, полученная в отделах продаж, 
маркетинга и бухгалтерии. 
На защиту выносятся:  
- результаты исследований и анализов 
-разработанные мероприятия оптимизации системы оптовых 
продаж и оценка их эффективности. 
Практическая значимость. 
Достигнут результат –  разработаны мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж.  
Результат данной работы –  оптимизация системы оптовых 
продаж конкретного торгового предприятия.  
Апробация работы. Мероприятия оптимизации системы 
оптовых продаж, предложенные в данной работе, 
обсуждались на совещаниях топ-менеджеров и владельцев 
компании. Было принято решение об их внедрении. 
Работа состоит из введения, трех глав, заключения, списка 
использованных источников и приложений. 
В первой главе рассматриваются  теоретические основы 
оптимизации системы оптовых продаж торгового 
предприятия. Также приведены методы определения 
эффективности оптовых продаж на предприятии торговли. В 
данной главе рассмотрены пути повышения эффективности 
оптовых продаж предприятий торговли. 
Во второй главе представлена организационно -правовая и 
хозяйственная характеристика, мониторинг внутренней и 
внешней среды торгового предприятия. В данной главе 
анализируется система оптовых продаж конкретного 
торгового предприятия. Выя вляются проблемы, характерные 
для данной системы. 
В третьей главе  на основании проведенного анализа и 
полученных данных разработаны мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж. Выполнен анализ реализованных 
действий и эффективности разработанных мероприятий.  
Выполненные исследования базируются на знаниях, 
полученных в рамках обучения автора в Московской Бизнес 
Школе.  
Список использованных источников содержит __ 
наименований, в том числе книги-__ статьи  - __, публикации 
в интернет-изданиях –  __. 
В приложении приведены документы, которые 
использовались для проведения анализа системы оптовых 
продаж. 
 «Коммерческая деятельность предприятия оптовой торговли 
имеет определенные особенности, которые заключаются том, 
кто по итогу приобретет товар: для оптовых организаций - это 
организации розничной торговли. Особенности коммерческой 
деятельности предприятий оптовой торговли связаны с  тем , 
что они выступают посредниками между предприятиями 
производства и розничными организациями. Коммерческая 
деятельность организаций оптовой торговли — это 
деятельность по купле-продаже товаров и оказанию услуг 
контрагентам, имеющая цель повысить уровень  
конкурентоспособности и увеличить объем прибыли повышая 
удовлетворение потребностей организаций розничной 
торговли в товарах и услугах высокого качества [23]». Суть 
данного определения показывает цель предприятия оптовой 
торговли — это получение  максимального объема прибыли, а 
также: 
• ставит прибыльность компании в зависимость от количества 
проданных товаров и качества обслуживания потребителей, 
поскольку в условиях рыночной экономики платность услуг, 
превращение их в подвид товара являются основой создания 
рынка оптовых торговых услуг; 
• демонстрирует оптовые компании в качеств е посредника; 
• определяет направления совершенствования 
конкурентоспособности организации оптовой торговли  в 
среде посредством конкурентов по реализации товаров и 
услуг предприятиям розничных продаж [21] . 
«Предприятия оптовых продаж  играют огромную роль  в 
предоставлении  максимально широкого ассортимента 
товаров розничным предприятиям. Направления оптимизации 
коммерческой деятельности оптовой торговли  - это  
повышение роли организаций оптовых продаж в оптимизации 
структуры товарооборота предприятий розничной торговли, 
бесперебойность и равномерность снабжения РТС товарами 
[46]». «Коммерческая деятельность на предприятиях оптовой 
торговли включает в себя следующие этапы: 
• оптимизация структуры товарных запасов; 
• совершенствование предлагаемого ассортимента; 
• мероприятия по продвижению товаров и их 
рекламированию;  
• реализация продукции оптовыми партиями; 
• предоставление сопутствующих услуг [48]». 
«Оптимизация размера товарных запасов оптовых 
предприятий состоит из нормирования, непрерывного учета и 
контроля их размера. Размер товарных запасов должен быть в 
строгой зависимости от объема спроса на данную группу 
продукцию.  Однако необходимо очень строго 
придерживаться оптимального размера товарных запасов для 
отсутствия сбоя поставок товаров в розничные предприятия и 
при этом не допустить затаривания складских помещений, 
порчи товаров и снизить издержки на складской процесс 
[42]». 
«Организация формирования оптимального размера 
ассортимента продукции должно быть связано, в первую 
очередь, с четкой координацией ее размера в соответствии со 
спросом розничных организаций. В соответст вии с данным 
спросом необходимо  проводить обновление ассортимента 
продукции и оптимизацию его размеров. Следовательно, 
торговым службам предприятий оптовой торговли 
необходимо принимать участие в формировании 
ассортиментной политики  производителей продукции [33]». 
«Для организаций оптовой торговли имеет важную роль  
рекламная кампания. Экономические показатели отражают 
влияние рекламы на факторы, определяющие коммерческую 
деятельность предприятия (рост объемов продаж, увеличение 
рыночной доли, повышение прибыльности). 
Коммуникативные показатели характеризуют влияние 
рекламы на изменения в отношении покупателей к самому 
предприятию, его имиджу, смену поведения потребителей 
внутри предприятия торговли и за его пределами [46]». 
«Важной составляющей коммерческой деятельности 
выступает с ам процесс реализации продукции. Данный 
процесс состоит из поиска потребителей продукции, в роли 
которых выступают предприятия розничной торговли. Далее 
проводится работа по согласованию требований сторон и 
заключению договора, на основании которого и будет 
происходить реализация продукции. Важным моментом 
данного процесс выступает контроль выполнения условий 
договора поставки продукции [35]». 
«Ключевую роль  в коммерческой деятельности предприятий 
оптовой торговли играют операции дополнительных услуг. 
Данный вид торговых организаций предлагает контрагентам 
услуги, реализация которых предприятиями розничной 
торговли очень сложна, а иногда и не осуществима. Сюда 
могут быть отнесены: услуги посреднические (поиск 
дополнительных поставщиков), услуги продвижения 
продукции (содействие реализации рекламных кампаний 
розничным предприятиям, и др.), услуги информационные 
(мониторинг конкурентного рынка, проведение 
маркетинговых исследований и т. д.), услуги консультативные 
(знакомство розничных продавцов с новинками товаров и т. 
д.) и т.д. Значение данных услуг  возрастает при увеличении 
числа конкурентов на рынке: розничные предприятия 
заинтересованы в заключении договоров с тем продавцом, 
который не только реализует качественный товар, но и набор 
услуг, максимально необходимый розничному продавцу  
[25]». 
«Важное значение на эффективность коммерческой 
деятельности предприятий оптовой торговли играют  уровень 
квалификации и профессиональных знаний персонала 
организаций, состояния МТБ организаций, ассортимента 
реализуемых товаров и перечня дополнительных услуг, 
количества конкурентов на рынке и других факторов [24]». 
«Поскольку предприятиям приходится работать на большой 
протяженной территории нашей страны с крайне 
неравномерно размещенными предприятиями 
промышленности, выпускающих товары народного 
потребления, данные проблемы необходимо решать 
созданием современной инфраструктуры оптовой торговли, 
для выполнения следующих функций: 
•  превращение ассортимента предприятий производства в 
торговый; 
• закуп и поддержка неснижаемого оптимального запаса 
продукции для контроля уровня цен в регионе на основные  
товары потребления за счет товарной интервенции; 
• существенное снижение цены при крупных закупках 
товаров; 
• обеспечение экономичной доставки грузов по железной 
дороге; 
• предоставление дебиторского кредита предприятиям 
розничной торговли; 
• обеспечение контроля качества продаваемых товаров путем 
создания профессиональной товароведческой службы или 
службы контроля качества продукции и возможности реально 
влиять на производителей возвратами товаров по гарантии и 
взысканием штрафных санкций с возмещением потерянной 
выгоды [25]» . 
Для реализации перечисленных выше функций  и разработки 
частной стратегии коммерческой деятельности организациям 
следует быть «независимыми», т. е.  иметь возможность 
закупать крупные партии продукции за наличные средства, 
владеть значительными складскими помещениями для 
хранения товаров, сети оптовых точек, расположенных в 
разных регионах России. 
Важность организаций оптовой торговли приведена далее: 
• сохранение оптимальных показателей ассортимента товаров; 
• оптимальное формирование и регулирование цен; 
• приобретение больших партий товаров по выгодным ценам; 
• проведение политики контроля качества закупаемой и 
реализуемой продукции; 
• возможность заключения договоров с зарубежными 
контрагентами; 
• проведение маркетинговых исследований; 
• оперативное регулирование ассортимента в розничной 
торговле; 
• внедрение прогрессивных методов организации торговли; 
• снижение затрат на проведение коммерческой деятельности ; 
• реализация дополнительных услуг розничным фирмам. 
Оптовый оборот –  это продажа товаров, как правило, 
крупными и средними партиями для  последующей 
перепродажи, переработки или производственного 
потребления [8] 
Оптовый оборот –  продажа товаров крупными партиями для 
дальнейшей перепродажи  или производственного 
потребления [10]. 
Оптовый товарооборот различают по направлениям продажи 
(куда кому продается товар) и по формам продажи (как 
продается товар). 
На рынке потребительских товаров наиболее существенная 
доля в валовом оптовом обороте приходится на оборот по 
реализации товаров через розничную торговлю и 
общественное питание. 
Оптовая продажа товаров промышленным предприятиям для 
последующей их переработки определяется потребностями 
производства сырье для выпуска новых товаров. Например, 
оптовые закупки сахара для производства кондитерских 
изделий. Продажа товаров промышленным предприятиям для 
их внутреннего использования также определяется величиной 
потребностей, обусловленных характером и технологи ей их  
функционирования. 
Межрегиональный оптовый оборот представляет собой 
продажу товаров посредникам для их последующей 
перепродажи в другие регионы. Существование та кого 
оборота обусловлено, прежде всего, неравно мерностью 
территориального размещения и сезонностью производства и 
потребления товаров. Он может возникнуть и в св язи с 
ошибками при проведении закупок товаров, когда их объем 
оказывает ся выше или ниже потребностей региональных 
клиентов оптового предприятия. 
Переход на рыночные отношения и характер их реального 
формирования оказали существенное воздействие на выбор 
формы товародвижения, сдерживая развитие транзитной. 
Вместе  с те м, практика  организации оптовой торговли в 
условиях цивилизованного рынка показывает, что 
взаимодействие между оптовой торговлей и ее покупателями 
на основе товарного кредита (поставка товара без предоплаты) 
делает транзитную форму не только жизнеспособной, но и 
экономически выгодной. 
Валовой оптовый оборот определяется следующим образом: 
Овал = Оскл + Отр,                                          (3) 
где Овал - валовой оптовый оборот, тыс. руб.; 
Оскл - складской оптовый оборот, тыс. руб.; 
Отр - транзитный оптовый оборот, тыс. руб.  
Размер и соотношение складского и транзитного оборотов 
зависят главны м образом от следующих факторов [28]: 
1) величины и технической оснащенности складских 
площадей (емкостей) оптового предприятия; 
П
рофессор Ю.В. Гуняков, давая характ еристику методам и 
инструментам познания механизмов финансового 
обеспечения оптовых продаж, подчеркивает, что мето д 
анализа - это аналитический аппарат исследования оптовых 
продаж. Метод в коммерческой деятельности предполагает 
определение методов, способов её исследования. 
«
С другой стороны, метод не только инструменты познания, но 
и приемы совершенствования коммерческой деятельности 
[12]». 
!
В зависимости от глубины исследования взаимосвязей микро 
и макро - экономики применяются различные методы, способы 
и приемы. 
Н
аиболее часто используемыми метода являются : 
нормативный, балансовый, структурный, индексный, 
моделирования, системный и другие. 
В
 условиях компьютеризации в настоящее время успешно 
применяются экономико -математические методы анализа и 
соответствующие им статистические и м атема тические 
методы [27]». 
П
ирамида методов исследования коммерческой деятельности 
изображена на рисунке 1.3. 
 
«Первый этап- эмпирические исследования предусматривает: 
определение проблем и задач исследования, сбор и 
предварительное изучение информации, выработку рабочей 
гипотезы. 
В
торой этап- аналитические исследования- предусматривает: 
выбор методов и проведение анализа собранной информации, 
её систем атизация, обобщение, моделирование, 
формулирование выводов. 
Т
ретий этап- экономическая политика- предусматривает- 
разработку программы по совершенствованию коммерческой 
деятельности, проверку правильности принятых шагов [15]». 
В
 качеств е общей оценки эффективности деятельности 
предприятия могут выступать комплексные показатели 
оценки эффективности  торговой деятельности, финансово –  
хозяйственной деятельности, показатели эффективности 
хозяйствования торгового предприятия, темпа 
экономического развития и т.п.  
Э
ффективность –  э то соизмерение затраченных усилий, 
ресурсов, или  энергии на достижение определенных 
результатов. 
О
бобщающим показателем оценки эффективности оптовых 
продаж предприятия может выс тупать показатель 
экономического потенциала.  
В
 таблице 1.1 рассмотрим основные показатели оценки 
эффективности функционирования оптового торгового 
предприятия. 
Таблица 1.1 –  Показатели, влияющие на оценку 
эффективности оптовых продаж предприятия  
П
ри проведении комплексного анализа экономической 
эффективности деятельности организации применяют 
различные варианты сочетания данных показателей в 
зависимости от целей и особенностей проводимого анализа. 
В
 данной таблице мы отразили показатели, влияющие на 
оценку эффективности оптовых продаж предприятия. В 
таблице видно, что каждый показатель относиться к функциям 
коммерческой деятельности.  
 «На сегодняшний день применение комплексного анализа 
экономической эффективности организации предполагает 
применение матричного метода анализа с расчетом общего 
синтетического показателя для анализа финансово -
хозяйственной деятельности предприятия.  
Особенностью использования матричного метода 
комплексного анализа экономической эффективности 
организации является определение начальных показателей и 
приведение в порядок их совокупности. Выделение 
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Система управления любой организации представляет собой 
совокупность следующих составных элементов: механизм управления, процесс 
управления, структура  управления, механизм развития и искусство менеджера 
(приложение А). 
В основе формирования системы управления лежат семь факторов: цель 
управления, функции управления, полномочия управления, трудоемкость 
функций и полномочий, объект управления, информация, техника (рис. 1.2). 
Именно эти факторы в своей совокупности определяют существование 
или отсутствие звеньев в системе управления, величину, организационный 
статус, т.е. положение в системе управления, связи с другими звеньями. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Рисунок 1.2 - Факторы формирования системы управления [43] 
Грамотное построение системы управления обеспечит эффективное 
развитие организации. 
Системный подход в управлении основывается на том, что всякая 
организация представляет собой систему, состоящую из частей, каждая из 
которых обладает своими собственными целями [29]. Руководитель должен 
исходить из того, что для достижения общих целей организации необходимо 
рассматривать ее как единую систему. При этом стремиться выявить и оценить 
Комплекс факторов формирования системы 
управления 
Цель 
управления 
Объект 
управления 
Полномочия 
Информация Технические 
средства 
Функции 
управления 
Трудоем-
кость 
С И С Т Е М А     У П Р А В Л Е Н И Я 
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взаимодействие всех ее частей и объединить их на такой основе, которая 
позволит организации в целом эффективно достичь её целей. (Достижение 
целей всех подсистем организации явление желательное, но почти всегда не 
реальное). 
В наше время происходит невиданный прогресс знания, который, с одной 
стороны, привел к открытию и накоплению множества новых фактов, сведений 
из различных областей жизни, и тем самым поставил человечество перед 
необходимостью их систематизации, отыскания общего в частном, постоянного 
в изменяющемся. Однозначного понятия системы не существует. В наиболее 
общем виде под системой понимается совокупность взаимосвязанных 
элементов, образующих определенную целостность, некоторое единство. 
В процессе исследования необходимо учитывать следующие аспекты 
системного подхода: 
элементный аспект – выявление элементов, входящих в исследуемую 
систему, определение уровня общности системы, ее мощности; 
структурный аспект – установление структурных характеристик системы 
(тип структуры, определяющие связи, количественные и качественные 
взаимозависимости); 
функциональный аспект – выявление функций системы в целом и ее 
компонентов, соответствия этих функций, дублирование функций; 
интегративный аспект – выяснение цели системы, противоречий в ее 
функционировании, путей и способов разрешения противоречий, выявление 
основного звена, которое обеспечивает сохранение объекта исследования как 
целостной системы; 
коммуникативный аспект – определение среды обитания системы, 
характер субординационных и координационных связей с другими системами, 
прочности этих связей; 
исторический аспект – исследование истории возникновения системы, 
этапов ее развития, достигнутой ступени, и на этой основе прогнозирование 
перспектив. 
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Системный подход как общеметодический принцип используется в 
различных отраслях науки и деятельности человека. Определим черты 
системного подхода [17]: 
• Системный подход - форма методологического знания, связанная с 
исследованием и созданием объектов как систем, и относится только к 
системам.  
• Иерархичность познания, требующая многоуровневого изучения 
предмета: изучение самого предмета - <собственный> уровень; изучение этого 
же предмета как элемента более широкой системы - <вышестоящий> уровень; 
изучение этого предмета в соотношении с составляющими данный предмет 
элементами - <нижестоящий> уровень.  
• Системный подход требует рассматривать проблему не изолированно, а 
в единстве связей с окружающей средой, постигать сущность каждой связи и 
отдельного элемента, проводить ассоциации между общими и частными 
целями.  
С учётом сказанного определим понятие системного подхода:  
Системный подход - это подход к исследованию объекта (проблемы, 
явления, процесса) как к системе, в которой выделены элементы, внутренние и 
внешние связи, наиболее существенным образом влияющие на исследуемые 
результаты его функционирования, а цели каждого из элементов, исходя из 
общего предназначения объекта [4]. 
Можно также сказать, что системный подход - это такое направление 
методологии научного познания и практической деятельности, в основе 
которого лежит исследование любого объекта как сложной целостной 
социально-экономической системы. 
В настоящее время системный подход все шире применяется в 
управлении, накапливается опыт построения системных описаний объектов 
исследования. Необходимость системного подхода обусловлена укрупнением и 
усложнением изучаемых систем, потребностями управления большими 
Д
анная работа посвящена оптимизации системы оптовых 
продаж с целью повышения эффективности деятельности 
торгового предприятия и взаимодействия со внешней средой. 
И
сследуемое предприятие занимается как оптовыми, так и 
розничными продажами, предлагая клиентам большой 
ассортимент товаров. 
С
огласно данным, полученным на предприятии, в отсутствует 
кака я-либо  разработанная и устоявшаяся сист ема работы с 
ключевыми клиентами, это очень важный вопрос для 
исследуемого предприятия, поскольку почти 65% оптовых 
продаж приходится на трех ключевых клиентов. Негативным 
моментом работы с данной системой оптовых продаж 
является  стабильное снижение объемов продаж данных трех 
ключевых клиентов, следовательно, предприятие снизило 
эффективность  систем ы оптовых продаж, что делает 
актуальной выбранную тему выпускной аттестационной 
программы  
Указанные обстоятельства обусловили выбор и направление 
данного исследования. 
Объект исследования –  торговое предприятие.  
Предмет исследования — система оптовых продаж.  
Цель работы: разработать мероприятия оптимизации системы 
оптовых продаж. 
Для достижения данной цели необходимо решить следующие 
задачи:  
- Провести обзор теоретических основ оптимизации оптовых 
продаж торговых предприятий: анализ коммерческой 
деятельности предприятий оптовой торговли, методика и 
методы исследования, пути повышения; 
- Представление организационно-правовой и хозяйственной 
характеристика; 
- Мониторинг внешней и внутренней среды; 
- Изучение системы оптовых продаж данного предприятия; 
- Разработка мероприятий повышения эффективности 
системы оптовых продаж; 
- Оценка эффективности разработанных мероприятий. 
В
 основе данного исследования лежат научные труды ученых в 
области экономики, организации торговли, коммерческой 
деятельности, маркетинга, менеджмента; нормативные  
документы Российской Федерации, источники информации в 
периодической печати и мировой компьютерной сети 
Интернет, информация, полученная в отделах продаж, 
маркетинга и бухгалтерии. 
На защиту выносятся:  
- результаты исследований и анализов 
-разработанные мероприятия оптимизации системы оптовых 
продаж и оценка их эффективности. 
Практическая значимость. 
Достигнут результат –  разработаны мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж.  
Результат данной работы –  оптимизация системы оптовых 
продаж конкретного торгового предприятия.  
Апробация работы. Мероприятия оптимизации системы 
оптовых продаж, предложенные в данной работе, 
обсуждались на совещаниях топ-менеджеров и владельцев 
компании. Было принято решение об  их внедрении. 
Работа состоит из введения, трех глав, заключения, списка 
использованных источников и приложений. 
В первой главе рассматриваются  теоретические основы 
оптимизации системы оптовых продаж торгового 
предприятия. Также приведены методы определения 
эффективности оптовых продаж на предприятии торговли. В 
данной главе рассмотрены пути повышения эффективности 
оптовых продаж предприятий торговли. 
Во второй главе представлена организационно -правовая и 
хозяйственная характеристика, мониторинг внутренней  и 
внешней среды торгового предприятия. В данной главе 
анализируется система оптовых продаж конкретного 
торгового предприятия. Выя вляются проблемы, характерные 
для данной системы. 
В третьей главе  на основании проведенного анализа и 
полученных данных разработаны мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж. Выполнен анализ реализованных 
действий и эффективности разработанных мероприятий.  
Выполненные исследования базируются на знаниях, 
полученных в рамках обучения автора в Московской Бизнес 
Школе.  
Список использованных источников содержит __ 
наименований, в том числе книги-__ статьи  - __, публикации 
в интернет-изданиях –  __. 
В приложении приведены документы, которые 
использовались для проведения анализа системы оптовых 
продаж. 
 «Коммерческая деятельность предприятия оптовой торговли 
имеет определенные особенности, которые заключаются том, 
кто по итогу приобретет товар: для оптовых организаций - это 
организации розничной торговли. Особенности коммерческой 
деятельности предприятий оптовой торговли связаны с  тем , 
что они выступают посредниками между предприятиями 
производства и розничными организациями. Коммерческая 
деятельность организаций оптовой торговли — это 
деятельность по купле-продаже товаров и оказанию услуг 
контрагентам, имеющая цель повысить уровень  
конкурентоспособности и увеличить объем прибыли повышая 
удовлетворение потребностей организаций розничной 
торговли в товарах и услугах высокого качества [23]». Суть 
данного определения показывает цель предприятия оптовой 
торговли — это получение  максимального объема прибыли, а 
также: 
• ставит прибыльность компании в зависимость от количества 
проданных товаров и качества обслуживания потребителей, 
поскольку в условиях рыночной экономики платность услуг, 
превращение их в подвид товара являются основой создания 
рынка оптовых торговых услуг; 
• демонстрирует оптовые компании в качеств е посредника; 
• определяет направления совершенствования 
конкурентоспособности организации оптовой торговли в 
среде посредством конкурентов по реализации товаров и 
услуг предприятиям розничных продаж [21]. 
«Предприятия оптовых продаж  играют огромную роль  в 
предоставлении  максимально широкого ассортимента 
товаров розничным предприятиям. Направления оптимизации 
коммерческой деятельности оптовой торговли  - это  
повышение роли организаций оптовых продаж в оптимизации 
структуры товарооборота предприятий розничной торговли, 
бесперебойность и равномерность снабжения РТС товарами 
[46]». «Коммерческая деятельность на предприятиях оптовой 
торговли включает в себя следующие этапы: 
• оптимизация структуры товарных запасов; 
• совершенствование предлагаемого ассортимента; 
• мероприятия по продвижению товаров и их 
рекламированию;  
• реализация продукции оптовыми партиями; 
• предоставление сопутствующих услуг [48]». 
«Оптимизация размера товарных запасов оптовых 
предприятий состоит из нормирования, непрерывного учета и 
контроля их размера. Размер товарных запасов должен быть в 
строгой зависимости от объема спроса на данную группу 
продукцию.  Однако необходимо очень строго 
придерживаться оптимального размера товарных запасов для 
отсутствия сбоя поставок товаров в розничные предприятия и 
при этом не допустить затаривания складских помещений, 
порчи товаров и снизить издержки на складской процесс 
[42]». 
«Организация формирования оптимального размера 
ассортимента продукции должно быть связано, в первую 
очередь, с четкой координацией ее размера в соответствии со 
спросом розничных организаций. В соответст вии с данным 
спросом необходимо проводить обновление ассортимента 
продукции и оптимизацию его размеров. Следовательно, 
торговым службам предприятий оптовой торговли 
необходимо принимать участие в формировании 
ассортиментной политики  производителей продукции [33]». 
«Для организаций оптовой торговли имеет важную роль  
рекламная кампания. Экономические показатели отражают 
влияние рекламы на факторы, определяющие коммерческую 
деятельность предприятия (рост объемов продаж, увеличение 
рыночной доли, повышение прибыльности). 
Коммуникативные показатели характеризуют влияние 
рекламы на изменения в отношении покупателей к самому 
предприятию, его имиджу, смену поведения потребителей 
внутри предприятия торговли и за его пределами [46]». 
«Важной составляющей коммерческой деятельности 
выступает с ам процесс реализации продукции. Данный 
процесс состоит из поиска потребителей продукции, в роли 
которых выступают предприятия розничной торговли. Далее 
проводится работа по согласованию требований сторон и 
заключению договора, на основании которого и будет 
происходить реализация продукции. Важным моментом 
данного процесс выступает контроль выполнения условий 
договора поставки продукции [35]». 
«Ключевую роль  в коммерческой деятельности предприятий 
оптовой торговли играют операции дополнительных услуг. 
Данный вид торговых организаций предлагает контрагентам 
услуги, реализация которых предприятиями розничной 
торговли очень сложна, а иногда и не осуществима. Сюда 
могут быть отнесены: услуги посреднические (поиск 
дополнительных поставщиков), услуги продвижения 
продукции (содействие реализации рекламных кампаний 
розничным предприятиям, и др.), услуги информационные 
(мониторинг конкурентного рынка, проведение 
маркетинговых исследований и т. д.), услуги консультативные 
(знакомство розничных продавцов с новинками товаров и т. 
д.) и т.д. Значение данных услуг  возрастает при увеличении 
числа конкурентов на рынке: розничные предприятия 
заинтересованы в заключении договоров с тем продавцом, 
который не только реализует качественный товар, но и набор 
услуг, максимально необходимый розничному продавцу  
[25]». 
«Важное значение на эффективность коммерческой 
деятельности предприятий оптовой торговли играют  уровень 
квалификации и профессиональных знаний персонала 
организаций, состояния МТБ организаций, ассортимента 
реализуемых товаров и перечня дополнительных услуг, 
количества конкурентов на рынке и других факторов [24]». 
«Поскольку предприятиям приходится работать на большой 
протяженной территории нашей страны с крайне 
неравномерно размещенными предприятиями 
промышленности, выпускающих товары народного 
потребления, данные проблемы необходимо решать 
созданием современной инфраструктуры оптовой торговли, 
для выполнения следующих функций: 
•  превращение ассортимента предприятий производства в 
торговый; 
• закуп и поддержка неснижаемого оптимального запаса 
продукции для контроля уровня цен в регионе на основные  
товары потребления за счет товарной интервенции; 
• существенное снижение цены при крупных закупках 
товаров; 
• обеспечение экономичной доставки грузов по железной 
дороге; 
• предоставление дебиторского кредита предприятиям 
розничной торговли; 
• обеспечение контроля качества продаваемых товаров путем 
создания профессиональной товароведческой службы или 
службы контроля качества продукции и возможности реально 
влиять на производителей возвратами товаров по гарантии и 
взысканием штрафных санкций с возмещением потерянной 
выгоды [25]» . 
Для реализации перечисленных выше функций  и разработки 
частной стратегии коммерческой деятельности организациям 
следует быть «независимыми», т. е.  иметь возможность 
закупать крупные партии продукции за наличные средства, 
владеть значительными складскими помещениями для 
хранения товаров, сети оптовых точек, расположенных в 
разных регионах России. 
Важность организаций оптовой торговли приведена далее: 
• сохранение оптимальных показателей ассортимента товаров; 
• оптимальное формирование и регулирование цен; 
• приобретение больших партий товаров по выгодным ценам; 
• проведение политики контроля качества закупаемой и 
реализуемой продукции; 
• возможность заключения договоров с зарубежными 
контрагентами; 
• проведение маркетинговых исследований; 
• оперативное регулирование ассортимента в розничной 
торговле; 
• внедрение прогрессивных методов организации торговли; 
• снижение затрат на проведение коммерческой деятельности; 
• реализация дополнительных услуг розничным фирмам. 
Оптовый оборот –  это продажа товаров, как правило, 
крупными и средними партиями для  последующей 
перепродажи, переработки или производственного 
потребления [8] 
Оптовый оборот –  продажа товаров крупными партиями для 
дальнейшей перепродажи  или производственного 
потребления [10]. 
Оптовый товарооборот различают по направлениям продажи 
(куда кому продается товар) и по формам продажи (как 
продается товар). 
На рынке потребительских товаров наиболее существенная 
доля в валовом оптовом обороте приходится на оборот по 
реализации товаров через розничную торговлю и 
общественное питание. 
Оптовая продажа товаров промышленным предприятиям для 
последующей их переработки определяется потребностями 
производства сырье для выпуска новых товаров. Например, 
оптовые закупки сахара для производства кондитерских 
изделий. Продажа товаров промышленным предприятиям для 
их внутреннего использования также определяется величиной 
потребностей, обусловленных характером и технологи ей их 
функционирования. 
Межрегиональный оптовый оборот представляет собой 
продажу товаров посредникам для их последующей 
перепродажи в другие регионы. Существование та кого 
оборота обусловлено, прежде всего, неравномерностью 
территориального размещения и сезонностью производства и 
потребления товаров. Он может возникнуть и в св язи с 
ошибками при проведении закупок товаров, когда их объем 
оказывает ся выше или ниже потребностей региональных 
клиентов оптового предприятия. 
Переход на рыночные отношения и характер их реального 
формирования оказали существенное воздействие на выбор 
формы товародвижения, сдерживая развитие транзитной. 
Вместе  с те м, практика  организации оптовой торговли в 
условиях цивилизованного рынка показывает, что 
взаимодействие между оптовой торговлей и ее покупателями 
на основе товарного кредита (поставка товара без предоплаты) 
делает транзитную форму не только жизнеспособной, но и 
экономически выгодной. 
Валовой оптовый оборот определяется следующим образом: 
Овал = Оскл + Отр,                                          (3)  
где Овал - валовой оптовый оборот, тыс. руб.; 
Оскл - складской оптовый оборот, тыс. руб.; 
Отр - транзитный оптовый оборот, тыс. руб.  
Размер и соотношение складского и транзитного оборотов 
зависят главны м образом от следующих факторов [28]: 
1) величины и технической оснащенности складских 
площадей (емкостей) оптового предприятия; 
П
рофессор Ю.В. Гуняков, давая характ еристику методам и 
инструментам познания механизмов финансового 
обеспечения оптовых продаж, подчеркивает, что метод 
анализа - это аналитический аппарат исследования оптовых 
продаж. Метод в коммерческой деятельности предполагает 
определение методов, способов её исследования. 
«
С другой стороны, метод не только инструменты познания, но 
и приемы совершенствования коммерческой деятельности 
[12]». 
!
В зависимости от глубины исследования взаимосвязей микро 
и макро- экономики применяются различные методы, способы 
и приемы. 
Н
аиболее часто используемыми метода являются : 
нормативный, балансовый, структурный, индексный, 
моделирования, системный и другие. 
В
 условиях компьютеризации в настоящее время успешно 
применяются экономико-математические методы анализа и 
соответствующие им статистические и м атема тические 
методы [27]». 
П
ирамида методов исследования коммерческой деятельности 
изображена на рисунке 1.3. 
 
«Первый этап- эмпирические исследования предусматривает: 
определение проблем и задач исследования, сбор и 
предварительное изучение информации, выработку рабочей 
гипотезы. 
В
торой этап- аналитические исследования- предусматривает: 
выбор методов и проведение анализа собранной информации, 
её систем атизация, обобщение, моделирование, 
формулирование выводов. 
Т
ретий этап- экономическая политика- предусматривает- 
разработку программы по совершенствованию коммерческой 
деятельности, проверку правильности принятых шагов [15]». 
В
 качеств е общей оценки эффективности деятельности 
предприятия могут выступать комплексные показатели 
оценки эффективности  торговой деятельности, финансово –  
хозяйственной деятельности, показатели эффективности 
хозяйствования торгового предприятия, темпа 
экономического развития и т.п.  
Э
ффективность –  э то соизмерение затраченных усилий, 
ресурсов, или  энергии на достижение определенных 
результатов. 
О
бобщающим показателем оценки эффективности оптовых 
продаж предприятия может выс тупать показатель 
экономического потенциала.  
В
 таблице 1.1 рассмотрим основные показатели оценки 
эффективности функционирования оптового торгового 
предприятия. 
Таблица 1.1 –  Показатели, влияющие на оценку 
эффективности оптовых продаж предприятия  
П
ри проведении комплексного анализа экономической 
эффективности деятельности организации применяют 
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системами и интеграции знаний. Можно выделить следующие важнейшие 
задачи системного подхода (рис. 1.3). 
В системном исследовании анализируемый объект рассматривается как 
определенное множество элементов, взаимосвязь которых обусловливает 
целостные свойства этого множества. Основной акцент делается на выявлении 
многообразия связей и отношений, имеющих место как внутри исследуемого 
объекта, так и в его взаимоотношениях с внешним окружением, средой. 
Важной особенностью системного подхода является то, что не только объект, 
но и сам процесс исследования выступает как сложная система, задача которой, 
в частности, состоит в соединении в единое целое различных моделей объекта. 
 
 
Рисунок 1.3 – Задачи системного подхода [23] 
Значение системного подхода заключается в том, что менеджеры могут 
проще согласовывать свою конкретную работу с работой организации в целом, 
если они понимают систему и свою роль в ней. Это особенно важно для 
генерального директора, потому что системный подход стимулирует его 
поддерживать необходимое равновесие между потребностями отдельных 
подразделений и целями всей организации. Он заставляет его думать о потоках 
информации, проходящих через всю систему, а также акцентирует внимание на 
Д
анная работа посвящена оптимизации системы оптовых 
продаж с целью повышения эффективности деятельности 
торгового предприятия и взаимодействия со внешней средой. 
И
сследуемое предприятие занимается как оптовыми, так и 
розничными продажами, предлагая клиентам большой 
ассортимент товаров. 
С
огласно данным, полученным на предприятии, в отсутствует 
кака я-либо  разработанная и устоявшаяся сист ема работы с 
ключевыми клиентами, это очень важный вопрос для 
исследуемого предприятия, поскольку почти 65% оптовых 
продаж приходится на трех  ключевых клиентов. Негативным 
моментом работы с данной системой оптовых продаж 
является  стабильное снижение объемов продаж данных трех 
ключевых клиентов, следовательно, предприятие снизило 
эффективность  систем ы оптовых продаж, что делает 
актуальной выбранную тему выпускной аттестационной 
программы  
Указанные обстоятельства обусловили выбор и направление 
данного исследования. 
Объект исследования –  торговое предприятие.  
Предмет исследования — система оптовых продаж.  
Цель работы: разработать мероприятия оптимизации системы 
оптовых продаж. 
Для достижения данной цели необходимо решить следующие 
задачи:  
- Провести обзор теоретических основ оптимизации оптовых 
продаж торговых предприятий: анализ коммерческой 
деятельности предприятий оптовой торговли, методика и  
методы исследования, пути повышения; 
- Представление организационно-правовой и хозяйственной 
характеристика; 
- Мониторинг внешней и внутренней среды; 
- Изучение системы оптовых продаж данного предприятия; 
- Разработка мероприятий повышения эффективности 
системы оптовых продаж; 
- Оценка эффективности разработанных мероприятий. 
В
 основе данного исследования лежат научные труды ученых в 
области экономики, организации торговли, коммерческой 
деятельности, маркетинга, менеджмента; нормативные  
документы Российской Федерации, источники информации в 
периодической печати и мировой компьютерной сети 
Интернет, информация, полученная в отделах продаж, 
маркетинга и бухгалтерии. 
На защиту выносятся:  
- результаты исследований и анализов 
-разработанные мероприятия оптимизации системы оптовых 
продаж и оценка их эффективности. 
Практическая значимость. 
Достигнут результат –  разработаны мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж.  
Результат данной работы –  оптимизация системы оптовых 
продаж конкретного торгового предприятия.  
Апробация работы. Мероприятия оптимизации системы 
оптовых продаж, предложенные в данной работе, 
обсуждались на совещаниях топ-менеджеров и владельцев 
компании. Было принято решение об их внедрении. 
Работа состоит из введения, трех глав, заключения, списка 
использованных источников и приложений. 
В первой главе рассматриваются  теоретические основы 
оптимизации системы оптовых продаж торгового 
предприятия. Также приведены методы определения 
эффективности оптовых продаж на предприятии торговли. В 
данной главе рассмотрены пути повышения эффективности 
оптовых продаж предприятий торговли. 
Во второй главе представлена организационно -правовая и 
хозяйственная характеристика, мониторинг внутренней и 
внешней среды торгового предприятия. В данной главе 
анализируется система оптовых продаж конкретного 
торгового предприятия. Выя вляются проблемы, характерные 
для данной системы. 
В третьей главе  на основании проведенного анализа и 
полученных данных разработаны мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж. Выполнен анализ реализованных 
действий и эффективности разработанных мероприятий.  
Выполненные исследования базируются на знаниях, 
полученных в рамках обучения автора в Московской Бизнес 
Школе.  
Список использованных источников содержит __ 
наименований, в том числе книги-__ статьи  - __, публикации 
в интернет-изданиях –  __. 
В приложении приведены документы, которые 
использовались для проведения анализа системы оптовых 
продаж. 
 «Коммерческая деятельность предприятия оптовой торговли 
имеет определенные особенности, которые заключаются том, 
кто по итогу приобретет товар: для оптовых организаций - это 
организации розничной торговли. Особенности коммерческой 
деятельности предприятий оптовой торговли связаны с  тем , 
что они выступают посредниками между предприятиями 
производства и розничными организациями. Коммерческая 
деятельность организаций оптовой торговли — это 
деятельность по купле-продаже товаров и оказанию услуг 
контрагентам, имеющая цель повысить уровень  
конкурентоспособности и увеличить объем прибыли повышая 
удовлетворение потребностей организаций розничной 
торговли в товарах и услугах высокого качества [23]». Суть 
данного определения показывает цель предприятия оптовой 
торговли — это получение  максимального объема прибыли, а 
также: 
• ставит прибыльность компании в зависимость от количества 
проданных товаров и качества обслуживания потребителей, 
поскольку в условиях рыночной экономики платность услуг, 
превращение их в подвид товара являются основой создания 
рынка оптовых торговых услуг; 
• демонстрирует оптовые компании в качеств е посредника; 
• определяет направления совершенствования 
конкурентоспособности организации оптовой торговли в 
среде посредством конкурентов по реализации товаров и 
услуг предприятиям розничных продаж [21]. 
«Предприятия оптовых продаж  играют огромную роль  в 
предоставлении  максимально широкого ассортимента 
товаров розничным предприятиям. Направления оптимизации 
коммерческой деятельности оптовой торговли  - это  
повышение роли организаций оптовых продаж в оптимизации 
структуры товарооборота предприятий розничной торговли, 
бесперебойность и равномерность снабжения РТС товарами 
[46]». «Коммерческая деятельность на предприятиях оптовой 
торговли включает в себя следующие этапы: 
• оптимизация структуры товарных запасов; 
• совершенствование предлагаемого ассортимента; 
• мероприятия по продвижению товаров и их 
рекламированию;  
• реализация продукции оптовыми партиями; 
• предоставление сопутствующих услуг [48]». 
«Оптимизация размера товарных запасов оптовых 
предприятий состоит из нормирования, непрерывного учета и 
контроля их размера. Размер товарных запасов должен быть в 
строгой зависимости от объема спроса на данную группу 
продукцию.  Однако необходимо очень строго 
придерживаться оптимального размера товарных запасов для 
отсутствия сбоя поставок товаров в розничные предприятия и 
при этом не допустить затаривания складских помещений, 
порчи товаров и снизить издержки на складской процесс 
[42]». 
«Организация формирования оптимального размера 
ассортимента продукции должно быть связано, в первую 
очередь, с четкой координацией ее размера в соответствии со 
спросом розничных организаций. В соответст вии с данным 
спросом необходимо проводить обновление ассортимента 
продукции и оптимизацию его размеров. Следовательно, 
торговым службам предприятий оптовой торговли 
необходимо принимать участие в формировании 
ассортиментной политики  производителей продукции [33]». 
«Для организаций оптовой торговли имеет важную роль  
рекламная кампания. Экономические показатели отражают 
влияние рекламы на факторы, определяющие коммерческую 
деятельность предприятия (рост объемов продаж, увеличение 
рыночной доли, повышение прибыльности). 
Коммуникативные показатели характеризуют влияние 
рекламы на изменения в отношении покупателей к самому 
предприятию, его имиджу, смену поведения потребителей 
внутри предприятия торговли и за его пределами [46]». 
«Важной составляющей коммерческой деятельности 
выступает с ам процесс реализации продукции. Данный 
процесс состоит из поиска потребителей продукции, в роли 
которых выступают предприятия розничной торговли. Далее 
проводится работа по согласованию требований сторон и 
заключению договора, на основании которого и будет 
происходить реализация продукции. Важным моментом 
данного процесс выступает контроль выполнения условий 
договора поставки продукции [35]». 
«Ключевую роль  в коммерческой деятельности предприятий 
оптовой торговли играют операции дополнительных услуг. 
Данный вид торговых организаций предлагает контрагентам 
услуги, реализация которых предприятиями розничной 
торговли очень сложна, а иногда и не осуществима. Сюда 
могут быть отнесены: услуги посреднические (поиск 
дополнительных поставщиков), услуги продвижения 
продукции (содействие реализации рекламных кампаний 
розничным предприятиям, и др.), услуги информационные 
(мониторинг конкурентного рынка, проведение 
маркетинговых исследований и т. д.), услуги консультативные 
(знакомство розничных продавцов с новинками товаров и т. 
д.) и т.д. Значение данных услуг  возрастает при увеличении 
числа конкурентов на рынке: розничные предприятия 
заинтересованы в заключении договоров с тем продавцом, 
который не только реализует качественный товар, но и набор 
услуг, максимально необходимый розничному продавцу  
[25]». 
«Важное значение на эффективность коммерческой 
деятельности предприятий оптовой торговли играют  уровень 
квалификации и профессиональных знаний персонала 
организаций, состояния МТБ организаций, ассортимента 
реализуемых товаров и перечня дополнительных услуг, 
количества конкурентов на рынке и других факторов [24]». 
«Поскольку предприятиям приходится работать на большой 
протяженной территории нашей страны с крайне 
неравномерно размещенными предприятиями 
промышленности, выпускающих товары народного 
потребления, данные проблемы необходимо решать 
созданием современной инфраструктуры оптовой торговли, 
для выполнения следующих функций: 
•  превращение ассортимента предприятий производства в 
торговый; 
• закуп и поддержка неснижаемого оптимального запаса 
продукции для контроля уровня цен в регионе на основные  
товары потребления за счет товарной интервенции; 
• существенное снижение цены при крупных закупках 
товаров; 
• обеспечение экономичной доставки грузов по железной 
дороге; 
• предоставление дебиторского кредита предприятиям 
розничной торговли; 
• обеспечение контроля качества продаваемых товаров путем 
создания профессиональной товароведческой службы или 
службы контроля качества продукции и возможности реально 
влиять на производителей возвратами товаров по гарантии и 
взысканием штрафных санкций с возмещением потерянной 
выгоды [25]» . 
Для реализации перечисленных выше функций  и разработки 
частной стратегии коммерческой деятельности организациям 
следует быть «независимыми», т. е.  иметь возможность 
закупать крупные партии продукции за наличные средства, 
владеть значительными складскими помещениями для 
хранения товаров, сети оптовых точек, расположенных в 
разных регионах России. 
Важность организаций оптовой торговли приведена далее: 
• сохранение оптимальных показателей ассортимента товаров; 
• оптимальное формирование и регулирование цен; 
• приобретение больших партий товаров по выгодным ценам; 
• проведение политики контроля качества закупаемой и 
реализуемой продукции; 
• возможность заключения договоров с зарубежными 
контрагентами; 
• проведение маркетинговых исследований; 
• оперативное регулирование ассортимента в розничной 
торговле; 
• внедрение прогрессивных методов организации торговли; 
• снижение затрат на проведение коммерческой деятельности; 
• реализация дополнительных услуг розничным фирмам. 
Оптовый оборот –  это продажа товаров, как правило, 
крупными и средними партиями для  последующей 
перепродажи, переработки или производственного 
потребления [8] 
Оптовый оборот –  продажа товаров крупными партиями для 
дальнейшей перепродажи  или производственного 
потребления [10]. 
Оптовый товарооборот различают по направлениям продажи 
(куда кому  продается товар) и по формам продажи (как 
продается товар). 
На рынке потребительских товаров наиболее существенная 
доля в валовом оптовом обороте приходится на оборот по 
реализации товаров через розничную торговлю и 
общественное питание. 
Оптовая продажа товаров промышленным предприятиям для 
последующей их переработки определяется потребностями 
производства сырье для выпуска новых товаров. Например, 
оптовые закупки сахара для производства кондитерских 
изделий. Продажа товаров промышленным предприятиям для 
их внутреннего использования также определяется величиной 
потребностей, обусловленных характером и технологи ей их 
функционирования. 
Межрегиональный оптовый оборот представляет собой 
продажу товаров посредникам для их последующей 
перепродажи в другие регионы. Существование та кого 
оборота обусловлено, прежде всего, неравномерностью 
территориального размещения и сезонностью производства и 
потребления товаров. Он может возникнуть и в св язи с 
ошибками при проведении закупок товаров, когда их объем 
оказывает ся выше или ниже потребностей региональных 
клиентов оптового предприятия. 
Переход на рыночные отношения и характер их реального 
формирования оказали существенное воздействие на выбор 
формы товародвижения, сдерживая развитие транзитной. 
Вместе  с те м, практика  организации оптовой торговли в 
условиях цивилизованного рынка показывает, что 
взаимодействие между оптовой торговлей и ее покупателями 
на основе товарного кредита (поставка товара без предоплаты) 
делает транзитную форму не только жизнеспособной, но и  
экономически выгодной. 
Валовой оптовый оборот определяется следующим образом: 
Овал = Оскл + Отр,                                          (3)  
где Овал - валовой оптовый оборот, тыс. руб.; 
Оскл - складской оптовый оборот, тыс. руб.; 
Отр - транзитный оптовый оборот, тыс. руб.  
Размер и соотношение складского и транзитного оборотов 
зависят главны м образом от следующих факторов [28]: 
1) величины и технической оснащенности складских 
площадей (емкостей) оптового предприятия; 
П
рофессор Ю.В. Гуняков, давая характ еристику методам и 
инструментам познания механизмов финансового 
обеспечения оптовых продаж, подчеркивает, что метод 
анализа - это аналитический аппарат исследования оптовых 
продаж. Метод в коммерческой деятельности предполагает 
определение методов, способов её исследования. 
«
С другой стороны, метод не только инструменты познания, но 
и приемы совершенствования коммерческой деятельности 
[12]». 
!
В зависимости от глубины исследования взаимосвязей микро 
и макро - экономики применяются различные методы, способы 
и приемы. 
Н
аиболее часто используемыми метода являются : 
нормативный, балансовый, структурный, индексный, 
моделирования, системный и другие. 
В
 условиях компьютеризации в настоящее время успешно 
применяются экономико -математические методы анализа и 
соответствующие им статистические и м атема тические 
методы [27]». 
П
ирамида методов исследования коммерческой деятельности 
изображена на рисунке 1.3. 
 
«Первый этап- эмпирические исследования предусматривает: 
определение проблем и задач исследования, сбор и 
предварительное изучение информации, выработку рабочей 
гипотезы. 
В
торой этап- аналитические исследования- предусматривает: 
выбор методов и проведение анализа собранной информации, 
её систем атизация, обобщение, моделирование, 
формулирование выводов. 
Т
ретий этап- экономическая политика- предусматривает- 
разработку программы по совершенствованию коммерческой 
деятельности, проверку правильности принятых шагов [15]». 
В
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важности коммуникаций. Системный подход помогает установить причины 
принятия неэффективных решений, он же предоставляет средства и 
технические приемы для улучшения планирования и контроля. [40] 
Несомненно, современный руководитель должен обладать системным 
мышлением. Системное мышление не только способствовало развитию новых 
представлений об организации (в частности, особое внимание уделялось 
интегрированному характеру предприятия, а также первостепенному значению 
и важности систем информации), но и обеспечило разработку полезных 
математических средств и приемов, значительно облегчающих принятие 
управленческих решений, использование более совершенных систем 
планирования и контроля. Таким образом, системный подход позволяет нам 
комплексно оценить любую производственно-хозяйственную деятельность и 
деятельность системы управления на уровне конкретных характеристик. Это 
поможет анализировать любую ситуацию в пределах отдельно взятой системы, 
выявить характер проблем входа, процесса и выхода. Применение системного 
подхода позволяет наилучшим образом организовать процесс принятия 
решений на всех уровнях в системе управления. 
Несмотря на все положительные результаты, системное мышление все 
еще не выполнило свое самое важное предназначение. Утверждение, что оно 
позволит применять современный научный метод к управлению, все еще не 
реализовано. Это происходит отчасти оттого, что крупномасштабные системы 
очень сложны. Нелегко уяснить те многие способы, при помощи которых 
внешняя среда влияет на внутреннюю организацию. Взаимодействие 
множества подсистем внутри организации не совсем осознается. Границы 
систем устанавливать очень трудно, слишком широкое определение приведет к 
накоплению дорогостоящих и непригодных данных, а слишком узкое - к 
частичному решению проблем. Нелегко будет сформулировать вопросы, 
которые встанут перед предприятием, определить с точностью информацию, 
необходимую в будущем. Даже если самое лучшее и самое логичное решение 
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будет найдено, оно, возможно, будет невыполнимо. Тем не менее, системный 
подход дает возможность глубже понять, как работает организация. 
Принципы системного подхода - это некоторые положения общего 
характера, являющиеся обобщением опыта работы человека со сложными 
системами. Различные авторы излагают принципы с определенными 
отличиями, поскольку общепринятых формулировок на настоящее время нет. 
Однако, так или иначе все формулировки описывают одни и те же понятия. 
Наиболее часто к системным причисляют следующие принципы (табл. 
1.4) 
Таблица 1.4 – Характеристика основных принципов системного подхода 
Наименование 
принципа 
Описание 
Конечной цели Это абсолютный приоритет конечной (глобальной) цели. Принцип имеет 
следующие правила: 
- для проведения системного анализа необходимо, в первую очередь, 
сформулировать цели исследования; 
- анализ следует вести на базе первоочередного уяснения основной цели 
(функции основного назначения) системы, что позволит определить ее 
основные существенные свойства, показатели качества и критерии 
оценки; 
- при синтезе систем любая попытка изменения должна оцениваться 
относительно того, помогает или мешает она достижению конечной цели, 
- цель функционирования искусственной системы задается, как правило, 
системой, в которой исследуемая система является составной частью. 
Измерения О качестве функционирования какой-либо системы можно судить только 
применительно к системе более высокого порядка. Т.е. для определения 
эффективности функционирования надо представить ее как часть более 
общей и проводить оценку внешних исследуемой системы относительно 
целей и задач надсистемы. 
Эквифинальнос
ти 
Система может достигнуть требуемого конечного состояния, независимо 
от времени и определяемого исключительно собственными 
характеристиками системы при различных начальных условиях и 
различными путями. Это форма устойчивости по отношению к начальным 
и граничным условиям. 
Единства Это совместное рассмотрение системы как целого и как совокупность 
частей (элементов). Принцип ориентирован на «взгляд внутрь» системы, 
на расчленение ее с сохранением целостных представлений о системе. 
Связности Рассмотрение любой части совместно с ее окружением подразумевает 
проведение процедуры выявления связей между элементами системы и 
выявление связей (учет внешней среды). В соответствии с этим 
принципом систему, в первую очередь, следует рассматривать как часть 
(элемент, подсистему) другой системы, называемой подсистемой. 
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Продолжение таблицы 1.4 
Наименование 
принципа 
Описание 
Модульного 
построения 
Полезно выделение модулей в системе и рассмотрение ее как 
совокупности модулей. Принцип указывает на возможность вместо части 
системы исследовать совокупность ее входных и выходных воздействий 
(абстрагироваться от излишней детализации) (учебный план, модули). 
Иерархии Введение иерархии частей и их ранжирование упрощает порядок 
рассмотрения систем и, как следствие, разработку системы. 
Функционально
сти 
Совместное рассмотрение структуры и функций с приоритетом функций 
над структурой. Принцип утверждает, что любая структура тесно связана 
с функцией системы и ее частей. При придании системе новых функций 
полезно пересматривать ее структуру, а не пытаться втиснуть новую 
функцию в старую схему. Поскольку выполняемые функции составляют 
процессы, то целесообразно рассматривать отдельно: процессы, функции, 
структуры. В свою очередь, процессы сводятся к анализу потоков 
различных видов: 
- материальный, 
- энергии, 
- информации (энтропия, негэнтропия), смена состояний. 
С этой точки зрения структура есть множество ограничений на потоки в 
пространстве и во времени. 
Развития Это учет изменяемости системы, ее способности к развитию, адаптации, 
расширению, замене частей, накапливанию информации. В основу 
систематизированной системы требуется закладывать возможность 
развития, наращивания, усовершенствования. 
Децентрализаци
и 
Это сочетание в сложных системах централизованного управления. 
Неоределенност
и 
Это учет неопределенностей и случайностей в системе. 
Перечисленные принципы обладают очень высокой степенью общности. 
Для непосредственного применения исследователь должен наполнить их 
конкретным содержанием применительно к предмету исследования. 
Каждая из перечисленных идей (принципов) при своем практическом 
осуществлении, даже отдельно взятая, может дать определенный эффект. Но 
эффект возрастает, если они применяются в комплексе. Тогда эти идеи 
превращаются в определенную систему принятия решений и управления, 
позволяющую более эффективно руководить сложными программами.  
При этом процесс управления расчленяется на следующие элементы: 
- выявление и обоснование конечных целей и уже на этом основании - 
промежуточных целей и задач, которые необходимо решать на каждом данном 
этапе; 
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- выявление и сведение в единую систему частей решаемой задачи, ее 
взаимосвязей с другими задачами и объектами, а также последствий 
принимаемых решений; 
- выявление и анализ альтернативных путей решения задачи в целом и ее 
отдельных элементов (подзадач), сравнение альтернатив с помощью 
соответствующих критериев, выбор оптимального решения; 
- создание (или усовершенствование) структуры организации, призванной 
обеспечить выполнение принимаемой программы, с тем, чтобы она с 
наибольшим эффектом обеспечивала реализацию принимаемых решений; 
- разработка и принятие конкретных программ финансирования и 
осуществления работ - как долговременных, рассчитанных на весь срок, 
необходимый для реализации поставленных перед собой целей (этот план 
может быть и ориентировочным, своего рода прогнозом), так и средне- и 
краткосрочных. 
Системный подход основан на глубоких исследованиях причинных 
связей и закономерностей развития социально-экономических процессов. А так 
как существуют связи и закономерности, значит существуют и определенные 
правила. Основные правила применения системного подхода рассмотрены в 
Приложение Б. [23] 
В пункте 1.2 работы раскроем методику анализа и оценки системного 
подхода в оценке эффективности управления 
1.2 Методики анализа системного подхода к оценке эффективности 
управления  предприятия  
 
В процессе управления используется множество разнообразных способов, 
подходов и приемов, позволяющих упорядочить, целенаправить и эффективно 
организовать выполнение функций, этапов, процедур и операций, необходимых для 
принятия решений. В совокупности они выступают как методы управления, под 
которыми понимаются способы осуществления управленческой деятельности, при-
меняемые для постановки и достижения ее целей [12].  
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Наибольший эффект и качество исследования системы управления 
предприятием достигается в том случае, когда применяется система методов в 
комплексе. Анализ и оценка эффективности системы управления предприятием 
осуществляется с использованием пяти методов (рисунок 1.4). 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Рисунок 1.4– Методы исследования системы управления. 
Системный анализ 
Служит методическим средством системного подхода к решению проблем 
совершенствования системы управления. Системный подход к исследованию 
означает рассмотрение объекта и предмета исследования одновременно и как 
особой системы, и как элемента более общей системы. Системный подход 
ориентирует исследователя на раскрытие системы управления в целом и 
составляющих ее компонентов: целей, функций, организационной структуры, 
кадров, технических средств управления, информации, методов управления, 
технологии управления, управленческих решений.  
Систему характеризуют: 
 элементы – наименьшая часть системы; 
 среда – вся совокупность объектов, существующих вне системы, но 
взаимосвязанных с ее элементами и с ней в целом; 
Анализ системы управления 
Факторный 
анализ  
Анализ 
организационной 
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 20 
 
 границы – различие внешних и внутренних связей, определяющих 
обособленность от среды; 
 связи – взаимодействия и зависимости элементов, определяющие их 
существование, место и роль в системе. 
В процессе исследования необходимо учитывать следующие аспекты 
системного подхода: 
 элементный аспект – выявление элементов, входящих в исследуемую 
систему, определение уровня общности системы, ее мощности; 
 структурный аспект – установление структурных характеристик 
системы (тип структуры, определяющие связи, количественные и 
качественные взаимозависимости); 
 функциональный аспект – выявление функций системы в целом и ее 
компонентов, соответствия этих функций, дублирование функций; 
 интегративный аспект – выяснение цели системы, противоречий в ее 
функционировании, путей и способов разрешения противоречий, 
выявление основного звена, которое обеспечивает сохранение 
объекта исследования как целостной системы; 
 коммуникативный аспект – определение среды обитания системы, 
характер субординационных и координационных связей с другими 
системами, прочности этих связей; 
 исторический аспект – исследование истории возникновения 
системы, этапов ее развития, достигнутой ступени, и на этой основе 
прогнозирование перспектив. 
СТЭП-анализ помогает изучить «поведение» внешней среды, если 
адекватно оценить воздействие на организацию 6 типов факторов: 
Социокультурные силы - включают в себя изменение демографической 
ситуации, образовательного уровня, системы здравоохранения и социального 
обеспечения, (трудовой) мобильности, привычек и увлечений людей, образа 
жизни, приоритетов поколений (ценностей людей), традиций и т.п.  
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Технологические силы - под ними понимаются такие изменения в 
научно-технической сфере как научно-технический прогресс, устаревание 
знаний, внедрение новых технологий, а также действие кривой научения 
(опыта) - уменьшение себестоимости продукции, прямо пропорциональное 
совокупному объему выпуска.  
Силы торговли - это изменения в принятых моделях бизнеса, открытие 
новых способов деловых отношений и механизмов их регулирования. Слово 
«торговля» в данном случае понимается в широком смысле - как установление 
баланса обмена между деловыми организациями и бизнеса с его клиентами.  
Экономические силы - включают динамику уровня инфляции, 
процентной ставки (ставки дисконта), налоговых ставок, валютных курсов, 
уровня доходов населения, общей структуры расходов людей, эластичности 
спроса и предложения, привлекательности рынка для иностранных инвесторов, 
а также изменение объемов золотовалютных резервов страны.  
Экологические силы - влияние сил природы: погоды и климата, рельефа и 
структуры местности, наличие природных ресурсов, частота стихийных бурь и 
природных катаклизмов и т.д.  
Правовые силы - изменения в законодательстве, нормативных актах и 
деятельности регулирующих организаций, непосредственно не связанных с 
основной деятельностью компании, однако опосредовано влияющих на бизнес. 
Например, введение дополнительных таможенных пошлин на экспорт нефти 
может привести к падению спроса на видеотехнику, видеокассеты и DVD: 
больше нефти останется на внутреннем рынке - усилится конкуренция, чуть 
снизятся цены на бензин и, следовательно, пассажирские перевозки - люди в 
отпуске будут больше ездить и меньше смотреть видео. Кроме того, в 
политические силы входит изменения уровня преступности, степени правового 
обеспечения бизнеса и мер пресечения за экономические и иные 
правонарушения.  
 22 
 
Политические силы - связаны с общей внешней и внутренней политикой 
правительства, стабильностью политической ситуации, политической 
поддержкой и политическими гарантиями.  
Анализ СТЭП-факторов обеспечивает ряд преимуществ:  
1) Когда руководитель со своими ближайшими сотрудниками работают 
со СТЭП-факторами, они начинают думать о внешнем окружении, а не только 
говорить о нем;  
2) У людей появляется «видение» внешнего окружения. Воспитывается 
культура учета факторов внешнего окружения; 
 3) Свободно передвигаясь от фактора к фактору, аналитик выстраивает 
целостную картину внешнего окружения; 
 4) Вырабатывается общий язык для анализа внешнего окружения; 
 5) Возникает устойчивая привычка размышлять над внешним 
окружением и не увлекаться внутренними проблемами.  
 Действие каждой силы раскладывается на отдельные факторы, после 
чего дается оценка каждому из них по следующим пунктам: сила воздействия, 
тенденция роста, качество влияния, использование возможностей и 
компенсация угроз. Иногда, в качестве существенной силы косвенной среды 
бизнеса рассматривают местные сообщества, мнение которых компания 
обязательно должна учитывать в проведении собственной политики. В 
зависимости от установившихся отношений, сообщества могут быть как 
серьёзной преградой, так и значительной поддержкой бизнеса. В любом случае, 
местным населением нельзя пренебрегать.  
SWOT – анализ. Технология проведения анализа предусматривает 
составление матрицы, вид которой приведен на рис.1.5. Первое поле - 
стратегии, использующие сильные стороны для реализации возможностей. 
Второе поле – стратегии, использующие сильные стороны для устранения 
угроз. Третье поле – стратегии, минимизирующие слабости организации, 
используя возможности ситуации. Четвертое поле – стратегии, 
минимизирующие слабости  и угрозы, появившиеся во внешней среде [29]. 
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Недостатки SWOT – анализа: основан на использовании данных о 
настоящем и прошлом состоянии. Для разработки стратегии этого 
недостаточно, необходима информация о тенденциях развития рыночной 
ситуации; метод требует обеспеченности, исчерпывающей полноты и 
осторожности при его выполнении 
 
 ВОЗМОЖНОСТИ 
 
 
УГРОЗЫ 
СИЛЬНЫЕ СТОРОНЫ СИЛА И  
ВОЗМОЖНОСТИ   
   1 
СИЛА И  
УГРОЗЫ                                                 
2 
СЛАБЫЕ СТОРОНЫ СЛАБОСТЬ И 
ВОЗМОЖНОСТИ     
 3 
СЛАБОСТЬ И УГРОЗЫ           
 
   4 
Рисунок 1.5 - Матрица SWOT 
Преимущества SWOT – анализа: дает наглядное представление о 
соотношении угроз, возможностей и сильных и слабых сторон; является очень 
простым и быстрым способом узнать общий уровень компании, от которого 
можно отталкиваться, делая заключение для стратегического менеджмента 
Анализ структуры управления проводится с использованием метода 
функционально-стоимостного анализа, который позволяет выбрать такой 
вариант построения системы управления коммерческой деятельностью или 
выполнения той или иной функции  управления, который требует наименьших 
затрат и является наиболее эффективным с точки зрения конечных результатов. 
Он позволяет выявить лишние или дублирующие функции управления, 
функции, которые по тем или иным причинам не выполняются, определить 
степень централизации и децентрализации функций управления коммерческой 
деятельностью и т.п. Как универсальный метод он позволяет при проведении 
применять систему методов и включает следующие этапы. 
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Подготовительный, на котором проводится комплексное обследование 
состояния производства и управления организацией, осуществляется выбор 
объекта, определяются конкретные задачи проведения анализа, составляются 
рабочий план и приказ о проведении ФСА. Здесь используются методы сбора 
данных (наблюдение, анкетирование, интервьюирование, изучение 
документов). 
На информационном этапе осуществляется сбор, систематизация и 
изучение сведений, характеризующих систему управления или отдельные ее 
подсистемы, а также данные по аналогичным подсистемам, передовому опыту 
совершенствования управления. Применяются методы, что и на первом этапе. 
Аналитический этап является наиболее трудоемким. На нем 
осуществляется формулировка, анализ и классификация функций, их 
декомпозиция, анализ функциональных взаимосвязей между подразделениями 
аппарата управления, рассчитываются затраты на выполнение и уровень 
качества функций. Здесь определяются степень значимости функции и причины 
их несоответствия уровню затрат и качества осуществления функций. 
Выявляются излишние, дублируемые функции. Формулируются задачи по 
поиску идей и путей совершенствования системы управления. На данном этапе 
используются методы анализа (экономический анализ, сравнение, 
параметрический, динамический и др.) 
На творческом этапе осуществляются выдвижение идей и способов 
выполнения функций управления, формулирования на их основе вариантов 
реализации функций, предварительная оценка и отбор наиболее 
целесообразных и реальных из них. Выбор методов поиска идей 
осуществляется исходя из особенностей объекта анализа и конкретных 
ситуаций. 
На исследовательском этапе производится подробное описание каждого 
отобранного варианта, их сравнительная организационно-экономическая 
оценка и отбор наиболее рациональных из них для реализации, разрабатывается 
проект системы управления со всеми необходимыми обоснованиями.  
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На рекомендательном этапе осуществляется анализ и утверждение 
проекта системы управления и принимается решение о порядке его внедрения. 
Последним является этап внедрения. 
Анализ организационной культуры включает оценку путей выполнения 
работы и характера отношения к людям в организации. Культура выражается в 
преобладающем стиле управления, в методах мотивации сотрудников, образе 
самой организации и т.д. Аналитический подход к организационной культуре 
подразумевает согласование культуры и структуры с другими переменными, 
такими как люди, задачи, окружающая среда, технология. Анализ культуры 
проводится на основе результатов анкетирования. 
В заключение необходимо отметить, что при определении состава и выборе 
методов управления руководители и специалисты чаще всего пользуются 
комбинацией методов, в наибольшей мере отвечающей особенностям тех или иных 
задач. В связи с тем, что многие виды управленческой деятельности периодически 
повторяются (особенно в области планирования и контроля) и способы их решения 
известны, разработка новых методов охватывает лишь часть необходимого 
методического инструментария. Это создает реальные условия для экономии време-
ни и средств, которые приходится затрачивать менеджерам, решая 
управленческие проблемы. 
 
Вывод 
 
Cистемный подход в управлении основывается на том, что всякая 
организация представляет собой систему, состоящую из частей, каждая из 
которых обладает своими собственными целями [29]. Руководитель должен 
исходить из того, что для достижения общих целей организации необходимо 
рассматривать ее как единую систему. При этом стремиться выявить и оценить 
взаимодействие всех ее частей и объединить их на такой основе, которая 
позволит организации в целом эффективно достичь её целей. 
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Системный подход - это подход к исследованию объекта (проблемы, 
явления, процесса) как к системе, в которой выделены элементы, внутренние и 
внешние связи, наиболее существенным образом влияющие на исследуемые 
результаты его функционирования, а цели каждого из элементов, исходя из 
общего предназначения объекта [4]. 
Значение системного подхода заключается в том, что менеджеры могут 
проще согласовывать свою конкретную работу с работой организации в целом, 
если они понимают систему и свою роль в ней. Это особенно важно для 
генерального директора, потому что системный подход стимулирует его 
поддерживать необходимое равновесие между потребностями отдельных 
подразделений и целями всей организации. Он заставляет его думать о потоках 
информации, проходящих через всю систему, а также акцентирует внимание на 
важности коммуникаций. Системный подход помогает установить причины 
принятия неэффективных решений, он же предоставляет средства и 
технические приемы для улучшения планирования и контроля. [40] 
  
Заключение 
 
Cистемный подход в управлении основывается на том, что всякая 
организация представляет собой систему, состоящую из частей, каждая из 
которых обладает своими собственными целями [29]. Руководитель должен 
исходить из того, что для достижения общих целей организации необходимо 
рассматривать ее как единую систему. При этом стремиться выявить и оценить 
взаимодействие всех ее частей и объединить их на такой основе, которая 
позволит организации в целом эффективно достичь её целей. 
Системный подход - это подход к исследованию объекта (проблемы, 
явления, процесса) как к системе, в которой выделены элементы, внутренние и 
внешние связи, наиболее существенным образом влияющие на исследуемые 
результаты его функционирования, а цели каждого из элементов, исходя из 
общего предназначения объекта [4]. 
Значение системного подхода заключается в том, что менеджеры могут 
проще согласовывать свою конкретную работу с работой организации в целом, 
если они понимают систему и свою роль в ней. Это особенно важно для 
генерального директора, потому что системный подход стимулирует его 
поддерживать необходимое равновесие между потребностями отдельных 
подразделений и целями всей организации. Он заставляет его думать о потоках 
информации, проходящих через всю систему, а также акцентирует внимание на 
важности коммуникаций. Системный подход помогает установить причины 
принятия неэффективных решений, он же предоставляет средства и 
технические приемы для улучшения планирования и контроля. [40] 
Общество с ограниченной ответственностью «Мелстон-Сервис», 
именуемое в дальнейшем «Общество», создается и действует в соответствии с 
Гражданским кодексом Российской Федерации и Федеральным законом от 
08.02.1998 г. № 14 - ФЗ «Об обществах с ограниченной ответственностью». 
«Мелстон-Сервис» является первой компанией в России, предложившей 
полный спектр услуг по обслуживанию заправочных станций и нефтебаз.  
  
ООО «Мелстон-Сервис» является официальным дистрибьютором 
всемирно известного производителя оборудования для автозаправочных 
станций – компании «Wayne a GE Energy Business». 
Компания «Открытые Технологии», российский системный интегратор, 
разработала и запустила для ООО «Мелстон-Сервис» новую 
Автоматизированную Систему Управления Сервисной службой (АСУ СС 
Мелстон-Сервис). 
Основными клиентами ООО «Мелстон-Сервис» являются такие 
компании как ОАО «Красноярскнефтепродукт» и ООО «РН-
Красноярскнефтепродукт» 
Анализ конкурентов показал, что основным конкурентом ООО «Мелстон-
сервис» является ООО  «СибАЗС Сервис», который конкурирует по 
нескольким позициям. 
За анализируемый период выручка от реализации услуг  в 2015г. выросла 
по сравнению с 2014г.- на 9710 тыс. руб., что вызвано ростом объемов 
предоставленных услуг данного предприятия и расширением сферы 
деятельности. 
Темпы роста выручки от реализации услуг  в 2015г. составили 118,19%. 
Темпы роста выручка от реализации услуг  опережают темпы роста 
себестоимости услуг на 7,73%, что, несомненно, является положительным 
фактором в деятельности данного предприятия. 
Из матрицы оценки стратегий видно, что наиболее подходящей 
стратегией для фирмы ООО «Мелстон-сервис» является стратегия усиления 
позиций на рынке (фирма делает все, чтобы с данным продуктом на данном 
рынке завоевать лучшие позиции). В качестве дополнения к ней также может 
быть использована стратегия развития рынка (поиске фирмой новых рынков 
для уже производимого продукта). 
По данным анализа эффективности системы управления в разрезе 
компонентов экспертным методом можно дать некоторые рекомендации: 
-Разработать положение о системе аттестации персонала,  
  
-Для повышения активности и инициативности персонала разработать 
систему, учитывающую суммарный вклад работника в общие результаты труда 
коллектива; 
-Обеспечение гибкости и последовательности принимаемых решений, а 
также многие другие мероприятия по совершенствованию системы управления 
по отдельным элементам. 
При внедрении всех рекомендаций предполагается повышение 
эффективности системы управления. 
В современных условиях для большинства предприятий целесообразно 
использовать комплексный программно-целевой подход к управлению 
организационным развитием 
Для обеспечения эффективного взаимодействия организации со своими 
стейкхолдерами предлагаем использовать следующую методику, включающую 
в себя несколько этапов.  
1-й этап. Идентификация заинтересованных сторон организации и их 
интересов.  
Стейкхолдер - это лицо (юридическое или физическое), имеющее 
определенные интересы, права или требования. Предъявляются и направлены 
они по отношению к системе и ее свойствам. Таково общее значение слова 
"стейкхолдер". Можно сказать иными словами, что имеет место управление 
отношениями между заинтересованными сторонами. В современном мире 
стейкхолдеры - это организации или группы отдельных лиц, которые являются 
основой успеха любой организации. 
В результате идентификации стейкхолдеров организация получает 
исчерпывающий список своих заинтересованных, обязательный для 
последующего анализа по взаимодействию с ними. Однако нами предлагается 
выделить дополнительные подгруппы стейкхолдеров, т. к. их характеристики 
могут являться очень значимыми и конкретными, помогая понять, насколько 
существенными являются проблемы и какие дальнейшие шаги следует 
предпринять для эффективного взаимодействия.  
  
2-й этап. Классификация стейкхолдеров и определение групп для 
взаимодействия. Классификация заинтересованных сторон организации 
осуществим в соответствии с моделью Митчела, Агла и Вуда, основанной на 
сочетание следующих характеристик заинтересованной стороны: «власть», 
«срочность», «легитимность». 
По завершении данного этапа менеджмент организации ООО «Мелстон-
сервис» определяет список ключевых стейкхолдеров организации, для которых 
необходимо провести анализ характера взаимодействия и разработать варианты 
его возможной корректировки. 
3-й этап. Определение целей и задач ООО «Мелстон-сервис» по 
взаимодействию со стейкхолдерами для предотвращения конфликта интересов. 
После определения целей взаимодействия организации ООО «Мелстон-
сервис» со стейкхолдерами и соотнесения текущего уровня взаимодействия 
возникает определенный разрыв во взаимоотношениях, который можно 
преодолеть, разрешив ряд проблем. 
Таким образом, ключевая задача менеджмента на данном этапе выявит 
проблемы, существенные для долгосрочного развития организации. 
В первую очередь должны быть реализованы задачи по устранению 
наиболее проблемных ситуаций взаимодействия для стейкхолдеров с высоким 
уровнем установившихся (или стремящихся к такому уровню) отношений, 
учитывая обеспеченность ресурсами организации. В результате разрешение 
поставленных задач позволяет избежать конфликта интересов стейкхолдеров и 
организации. Однако, учитывая ограниченность ресурсов организации, 
необходимо учитывать, что суммарная стоимость ресурсов организации ООО 
«Мелстон-сервис» на разрешение задач по предотвращению конфликта 
интересов не должна превышать стоимость устранения последствий конфликта 
интересов. 
4-й этап. Включение показателей оценки взаимодействия организации 
ООО «Мелстон-сервис» со стейкхолдерами в систему сбалансированных 
показателей эффективности. 
  
Наиболее оптимальным вариантом разработки показателей для всех 
перспектив системы сбалансированных показателей  является введение 
целевых показателей по достижению задач организации в области 
взаимодействия со стейкхолдерами 
Таким образом, разработанная методика позволяет не только очертить 
круг задач по взаимодействию организации со стейкхолдерами, но и предлагает 
конкретные инструменты их реализации 
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Приложение А 
Система управления любой организации представляет собой совокупность 
следующих составных элементов: механизм управления, процесс управления, 
структура  управления, механизм развития и искусство менеджера  
Механизм управления – совокупность мотивов деятельностной активности 
персонала, которые определяют как саму возможность, так и эффективность 
управления, от которых зависит восприятие воздействия.[10] 
Механизм управления включает в себя: 
1.1 Миссия 
Наукой менеджмента не выработаны какие-либо универсальные правила, 
применяемые при формулировании миссии. Поэтому существует множество 
самых разнообразных подходов к определению миссии и ее содержанию, 
отражающие оценку роли и значения организации в первую очередь со стороны 
руководителей, принимающих решения. Центральным моментом миссии 
является ответ на вопрос: какова главная цель организации? На первом месте 
должны стоять интересы, ожидания и ценности потребителей, причем не 
только в настоящее время, но и в перспективе.[36] 
Миссия не должна зависеть от текущего состояния организации, форм и 
методов ее работы, так как в целом она выражает устремленность в будущее. 
Поэтому в миссии не принято указывать в качестве главной цели получение 
прибыли, несмотря на то, что прибыльная работа является важнейшим 
фактором жизнедеятельности торгового предприятия, как и любого другого. 
Прибыль как миссия может существенно ограничить спектр рассматриваемых 
организацией путей и направлений развития и в конечном счете приведет к 
неэффективной работе. 
 Миссия формулируется высшим руководством, которое несет полную 
ответственность за ее воплощение в жизнь путем постановки и реализации 
целей организации. Миссия образует своеобразный фундамент для 
установления целей. 
  
1.2 Цели – это конкретизация миссии организации в форме, доступной 
для управления процессом их реализации. Для них характерны следующие 
черты и свойства: 
- четкая ориентация на определенный интервал времени, 
- конкретность и измеримость, 
- непротиворечивость и согласованность с другими целями и ресурсами, 
- адресность и контролируемость.[36] 
Как правило предприятия ставят и реализуют не одну, а несколько целей, 
которые важны для их функционирования и развития. Наряду со 
стратегическими целями и задачами им приходится решать огромное 
количество текущих и оперативных. Именно по этой причине ни одна 
организация не может обойтись без комплексного, системного подхода к 
определению состава целей. В качестве удобного и опробированного на 
практике инструмента можно использовать построение дерева целей. 
Посредством дерева целей описывается их упорядоченная иерархия, для чего 
осуществляется последовательная декомпозиция главной цели (генеральной) на 
подцели, находящиеся на более низких уровнях дерева. Причем общая цель, 
находящаяся на вершине графа, должна содержать описание конечного 
результата; реализация подцелей каждого последующего уровня должна 
являться необходимым и достаточным условием достижения цели 
предыдущего уровня; подцели каждого уровня должны быть независимы друг 
от друга и невыводимы друг из друга.  
Структура дерева целей, количество уровней в нем определяется 
спецификой каждого отдельного предприятия и зависит от его размера, 
структуры управления и других факторов.  
Основной целью торгового менеджмента является обеспечение высоких 
темпов развития предприятия в стратегической перспективе и возрастание его 
конкурентной позиции на потребительском рынке. 
Далее приведены ключевые цели: 
  
1.1 Формирование условий наиболее полного удовлетворения спроса 
покупателей на товары в конкретном сегменте рынка. 
1.2 Обеспечение высокого уровня торгового обслуживания. 
1.3 Обеспечение достаточной экономичности осуществления торгово-
технологических и торгово-хозяйственных процессов. 
1.4 Максимизация суммы прибыли, остающейся в распоряжении 
предприятия и ее эффективное распределение. 
1.5 Минимизация уровня хозяйственных рисков, связанных с 
деятельностью торгового предприятия. 
1.6 Обеспечение постоянного возрастания рыночной стоимости 
торгового предприятия. 
1.3 Задачи – это предписанная работа, серия работ или часть работы, 
которая должна быть выполнена заранее установленным способом в заранее 
оговоренные сроки. Считается, что, если задача выполняется таким образом и в 
такие сроки, как это предписано, организация будет действовать успешно. [22] 
1.4 Принципы – это общие закономерности, в рамках которых 
реализуются связи между различными элементами управленческой системы, 
отражающиеся при постановке практических задач управления. [4] 
Эффективным можно назвать менеджмент лишь в той организации, в которой 
соблюдаются основные принципы управления в их взаимосвязи и 
взаимозависимости. Так как невыполнение хоты бы одного принципа приведет 
к невозможности воплощения всех остальных. Кроме общих принципов 
управления Э.М. Коротков выделяет также принципы, в соответствии с 
которыми должен строиться и  функционировать механизм управления. 
1.5 Функции. В данном случае целесообразно рассмотреть понятие 
«функции менеджмента», которые представляют собой виды деятельности, 
необходимые для осуществления управления. Разные авторы выделяют 
различные функции. Однако из всего их многообразия основными являются: 
планирование, организация, мотивация и контроль.[10] 
  
Функция планирования предполагает решение о том, какими должны 
быть цели организации и что должны делать члены данной организации, чтобы 
достичь этих целей.  Функция организации предполагает создание некой 
структуры, определение места в ней для каждого из множества элементов 
организации. Мотивация предполагает создание для работников организации 
внутреннего побуждения к эффективной и высокопроизводительной 
деятельности посредствам удовлетворения их потребностей. Чтобы 
мотивировать своих работников эффективно, руководителю следует 
определить, каковы же эти потребности. Контроль  - это процесс обеспечения 
того, что организация действительно достигает своих целей. Каждая из 
функций менеджмента является для организации жизненно важной. Вместе с 
тем планирование как функция управления обеспечивает основу для других 
функций и считается главнейшей из них, функции же организации мотивации и 
контроля направлены на выполнение тактических и стратегических планов 
организации. 
1.6 Методы управления – это совокупность приемов и способов 
воздействия на управляемый объект для достижения поставленных 
организацией целей. Решая ту или иную задачу менеджмента, методы служат 
целям практического управления, предоставляя в его распоряжение систему 
правил, приемов и подходов, сокращающих затраты времени и других ресурсов 
на постановку и реализацию целей. 
2. Процесс управления отражает динамическую сторону управления – это 
необходимая последовательность действий, из которых складывается 
воздействие менеджера на коллектив.[10] 
Процесс управления в любой организации состоит из четырех основных 
этапов. Цель является исходным этапом процесса управления и представляет 
собой идеальный образ желаемого, возможного  и необходимого состояния 
управляемой системы. Вторым этапом является ситуация, которая 
характеризует состояние управляемой системы, оцениваемое относительно 
цели. Третьим этапом является определение проблемы. Проблема в процессе 
  
управления – это главное противоречие цели и ситуации, разрешение которого 
определит изменение ситуации в направлении принятой цели. Но одну и ту же 
проблему можно решить различными путями и средствами, использовать 
разные подходы и ориентиры. Пути и средства, подходы и принципы в каждом 
случае приходится выбирать. Так возникает необходимость четвертого этапа 
процесса управления – этапа управленческого решения. Решение – это переход 
процесса управления из сферы управления в сферу производства, из области 
анализа и поиска вариантов действий в область организационной работы в 
управляемой системе. 
 Необходимым условием осуществления процесса управления на всех его 
этапах является коммуникация, которая представляет собой общение людей в 
процессе их совместной деятельности. Без коммуникации невозможно 
управление, потому что оно, с одной стороны, опирается на существующие и 
сложившиеся формы коммуникации, с другой – формирует те формы 
коммуникации, которые облегчают как совместную деятельность, так и само 
управление[22]. Внешним проявлением коммуникации и ее результатом 
является информация. Информация возникает, существует и передается 
благодаря коммуникации. Информация наряду с коммуникацией создает 
основу для осуществления процесса управления, так как представляет собой 
совокупность сведений о внутренней и внешней среде развития организации. 
Систему коммуникаций, по которой передается информация и осуществляется 
взаимодействие между членами коллектива, называют ''нервной системой'' 
фирмы. Нередко низкая эффективность деятельности организации обусловлена 
как плохой системой коммуникаций, так и плохой структурой информации[15].  
3. Структура организации представляет собой состав и комбинацию 
различных звеньев, связанных между собой по функциям и полномочиям.  
Структура организации строится в соответствии с потребностями объекта 
управления и предназначена для удовлетворения этих потребностей. Не может 
быть структуры управления вообще, есть структура управления конкретным 
объектом.[18] 
  
Полномочия – право на принятие решений. Наличие или отсутствие 
таких прав характеризует звено системы управления. При этом звено 
рассматривается как организационно обособленная единица системы 
управления по критерию специализации и комбинации функций, а также 
объема и масштаба полномочий управления.  Звенья в структуре организации 
отличаются величиной, назначением, функциями, полномочиями, степенью 
специализации, информационным насыщением, динамикой взаимодействия. 
Наиболее важное различие звеньев управления проявляется в сочетании 
полномочий и функций управления, закрепляемых за определенным звеном. По 
этому критерию различают следующие звенья. 
1. Линейное звено управления – объем полномочий равен объему 
функций. Как правило, это звено отождествляется с первым руководителем в 
рамках определенного объекта управления, который имеет право принятия 
решений по всем функциям управления 
2. Функциональное звено – объем полномочий значительно меньше 
объема функций, в рамках который работает данное звено. Нередко такое звено 
только разрабатывает варианты решений, но не принимает их, передавая на 
принятие линейному звену. 
3. Линейно-функциональное звено – объем полномочий ограничен 
частью объема функций, но главное в деятельности этого звена все-таки 
полномочия.  
4. Функционально-линейное звено – полномочия ограничены не 
только частью функций, закрепленных за звеном, но и определенными 
условиями их реализации. Здесь полномочия существуют как возможность, но 
не обязанность. 
Вышеперечисленные звенья различным образом комбинируются, 
составляя разнообразные типы организационных структур. 
Линейная система управления. Используется либо как фрагмент в 
композиции крупной системы управления, либо в масштабах небольшого 
предприятия в малом бизнесе. Она характеризуется совмещением в звеньях 
  
функций и полномочий, состоит из одних линейных звеньев и обладает тем 
преимуществом, что здесь удачно реализуются единоначалие, простота связей 
и определенность зависимостей. 
Но этот тип системы управления невозможен в крупных масштабах 
управления, потому что он ведет к резкому увеличению количества ступеней. 
Функциональная система управления. Используется так же, как и 
линейная, в композиции крупных систем управления и в тех ситуациях, когда 
особенно важны профессиональный анализ проблем и разработка вариантов 
управленческих решений. 
Возможно ее использование на предприятиях и фирмах малого бизнеса.  
Главным недостатком является переплетение функциональных 
зависимостей, множественность подчиненности. 
Матричная система управления. Ее особенность заключается в 
дифференциации связей линейной и функциональной подчиненности, что 
делает систему адаптивной к изменениям окружающей среды, гибкой в 
использовании потенциала профессионализма и во временной организации ее 
функционирования. 
Матричные системы имеют большое распространение в управлении 
современными крупными фирмами, особенно транснациональными. 
Структура организации, формируя управленческую систему, оказывает 
существенное влияние на эффективность менеджмента, поэтому очень важно ее 
построение с учетом ряда принципов. Недостатки структуры снижают 
показатели деятельности организации и приводят к проблемам структурного 
характера: [21] 
 Слабая мотивация и плохое моральное состояние. 
 Запоздалые и непродуманные решения. 
 Высокая затратность структуры. 
 Конфликты и отсутствие координации.  
5. Механизм развития характеризует изменение системы управления 
организации с течением времени в соответствии с условиями внешней и 
  
внутренней среды, потребностями и интересами человека и общества. 
Механизм развития включает в себя исследование существующей системы 
управления и ее совершенствование.  
6.  Искусство менеджера имеет очень важное значение в построении 
системы управления организации. Менеджер должен обладать необходимыми 
знаниями, проявлять активность, инициативу, быть коммуникабельным. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
Приложение Б 
 
Основные правила применения системного подхода 
Правило 1. Не компоненты сами по себе составляют суть целого 
(системы), а наоборот, целое как первичное порождает при своем членении или 
формировании компоненты системы. 
Пример. Фирма как сложная открытая социально-экономическая система 
представляет собой совокупность взаимосвязанных отделов и 
производственных подразделений. Сначала следует рассматривать фирму как 
целое, ее свойства и связи с внешней средой и только потом — компоненты 
фирмы. Фирма как целое существует не потому, что в ней работает, допустим, 
лекальщик, а, наоборот, лекальщик работает потому, что функционирует 
фирма. В малых системах могут быть исключения: система функционирует 
благодаря исключительному компоненту. 
Правило 2. Сумма свойств (параметров) или отдельное свойство системы 
не равны сумме свойств ее компонентов, а из свойств системы нельзя вывести 
свойства ее компонентов (свойство неаддитивности системы). 
Правило 3. Количество компонентов системы, определяющих ее размер, 
должно быть минимальным, но достаточным для реализации целей системы. 
Структура, например, производственной системы представляет собой 
сочетание организационной и производственной структур.  
Правило 4. Для упрощения структуры системы следует сокращать 
количество уровней управления, число связей между компонентами системы и 
параметров модели управления, автоматизировать процессы производства и 
управления. 
Правило 5. Структура системы должна быть гибкой, с наименьшим 
числом жестких связей, способной быстро переналаживаться на выполнение 
новых задач, оказание новых услуг и т. п. Мобильность системы является 
одним из условий быстрого приспособления ее к требованиям рынка. 
Правило 6. Структура системы должна быть такой, чтобы изменения в 
вертикальных связях компонентов системы оказывали минимальное влияние на 
  
функционирование системы. Для этого следует обосновывать уровень 
делегирования полномочий субъектами управления, обеспечивать 
оптимальную самостоятельность и независимость объектов управления в 
социально-экономических и производственных системах. 
Правило 7. Горизонтальная обособленность системы, т. е. число 
горизонтальных связей между компонентами одного уровня системы должно 
быть минимальным, но достаточным для нормального функционирования 
системы. Уменьшение числа связей ведет к повышению устойчивости и 
оперативности функционирования системы. С другой стороны, установление 
горизонтальных связей позволяет реализовывать неформальные отношения, 
способствует передаче знаний и навыков, обеспечивает координацию действий 
компонентов одного уровня по выполнению целей системы.  
Правило 8. Изучение иерархичности системы и процесс ее 
структуризации следует начинать с определения систем вышестоящего уровня 
(кому подчиняется или куда входит данная система) и установления ее связей с 
этими системами. 
При структуризации системы следует пользоваться методами анализа и 
синтеза. Сначала один человек (группа) строит структуру системы 
(анализирует, определяет внутрисистемную иерархичность), устраняет связи 
между компонентами и набор с названиями компонентов передает другому 
человеку (группе) для сборки системы (синтеза). Если результаты анализа и 
синтеза совпадут, т. е. после сборки системы не останется лишних 
компонентов, а система функционирует, то можно считать, что анализ и синтез 
выполнены правильно, структуризация системы проведена 
Правило 9. В силу сложности и множественности описания система не 
следует пытаться познать все ее свойства и параметры. Всему должен быть 
разумный предел, оптимальная граница. 
Правило 10. При установлении взаимосвязей и взаимодействия системы с 
внешней средой следует строить «черный ящик» и формулировать сначала 
параметры «выхода «, затем определять воздействие факторов макро- и 
  
микросреды, требования к, «входу», каналы обратной связи и в последнюю 
очередь проектировать параметры процесса в системе. 
Правило 11. Число связей системы с внешней средой должно быть 
минимальным, но достаточным для нормального функционирования системы. 
Чрезмерный рост числа связей усложняет управляемость системы, а их 
недостаточность снижает качество управления. При этом должна быть 
обеспечена необходимая самостоятельность компонентов системы. Для 
обеспечения мобильности и адаптивности системы она должна иметь 
возможность быстрого изменения своей структуры. 
Правило 12. В условиях развития глобальной конкуренции и 
международной интеграции следует стремиться к росту степени открытости 
системы при условии обеспечения ее экономической, технической, 
информационной, правовой безопасности. 
Правило 13. Для построения, функционирования и развития системы в 
условиях расширения международной интеграции и кооперирования следует 
достигать ее совместимости с другими системами по правовому, 
информационному, научно-методическому и ресурсному обеспечению на 
основе страновой и международной стандартизации, В настоящее время 
введены в действие международные стандарты по системам мер и измерений, 
системам качества, сертификации, аудиту, финансовой отчетности и статистике 
и др 
Правило 14. Для определения стратегии функционирования и развития 
системы следует строить дерево целей.  
Правило 15. Для повышения обоснованности инвестиций в 
инновационные и другие проекты следует изучать доминантные 
(преобладающие, наиболее сильные) и рецессивные признаки системы и 
вкладывать средства в развитие первых, наиболее эффективных.  
Правило 16. Из всех целей первого уровня, перечисленных в правиле 14, 
приоритет следует отдавать качеству любых объектов управления как основе 
  
удовлетворения требований рынка, экономии ресурсов в глобальном масштабе, 
обеспечения безопасности, повышения качества жизни населения. 
Правило 17. При формировании миссии и целей системы следует 
отдавать приоритет интересам системы более высокого уровня как гарантии 
решения глобальных проблем 
Правило 18. Из всех показателей качества систем приоритет следует 
отдавать их надежности как совокупности проявляющихся свойств 
безотказности, долговечности, ремонтопригодности и сохраняемости. 
Правило 19. Эффективность и перспективность системы достигается 
оптимизацией ее целей, структуры, системы менеджмента и других параметров. 
Поэтому стратегию функционирования и развития системы следует 
формировать на основе оптимизационных моделей. 
Правило 20. При формулировании целей системы следует учитывать 
неопределенность информационного обеспечения. Вероятностный характер 
ситуаций и информации на стадии прогнозирования целей снижает реальную 
эффективность инноваций. 
Правило 21. При построении дерева целей и формулировании стратегии 
системы следует помнить, что цели системы и ее компонентов в смысловом и 
количественном значениях, как правило, не совпадают. Однако все компоненты 
должны выполнять конкретную задачу по достижению цели системы. Если без 
какого-либо компонента можно достичь цели системы, значит, этот компонент 
лишний, надуманный или это результат некачественной структуризации 
системы. Это проявление свойства эмерджентности системы. 
Правило 22. При построении дерева целей системы и оптимизации ее 
функционирования следует изучать проявление свойства ее 
мультипликативности. Например, безотказность системы определяется не 
сложением, а умножением коэффициентов безотказности ее компонентов.  
Правило 23. При построении структуры системы и организации ее 
функционирования следует учитывать, что все процессы непрерывны и 
взаимообусловленны. Система функционирует и развивается на основе 
  
противоречий, конкуренции, многообразия форм функционирования и 
развития, способности системы к обучению. Система существует, пока 
функционирует.  
Правило 24. При формировании стратегии системы следует обеспечивать 
альтернативность путей ее функционирования и развития на основе 
прогнозирования различных ситуаций. Наиболее непредсказуемые фрагменты 
стратегии следует планировать по нескольким вариантам, учитывающим 
различные ситуации. 
Правило 25. При организации функционирования системы следует 
учитывать, что ее эффективность не равна сумме эффективностей 
функционирования подсистем (компонентов). При взаимодействии 
компонентов возникает положительный (дополнительный) или отрицательный 
эффект синергии. Для получения положительного эффекта синергии 
необходимо иметь высокий уровень организованности системы. 
Правило 26. Для снижения инерционности функционирования системы, т. 
е. увеличения скорости изменения выходных параметров при изменении 
входных параметров или параметров функционирования системы, следует 
ориентировать производство на интегрированные автоматизированные модули 
и системы, обеспечивающие мобильность производства и быстрое 
реагирование на изменения.  
Правило 27. В условиях быстро меняющихся параметров внешней среды 
система должна быть способной оперативно адаптироваться к этим 
изменениям. Важнейшими инструментами повышения адаптивности 
функционирования системы являются стратегическая сегментация рынка и 
проектирование товаров и технологий на принципах стандартизации и 
агрегатирования.  
Правило 28. Для повышения эффективности функционирования системы 
следует анализировать и прогнозировать параметры ее организованности: 
показатели пропорциональности, параллельности, непрерывности, 
прямоточности, ритмичности и др., обеспечивать их оптимальный уровень. 
  
Правило 29. Структура и содержание системы формируются на идеях и 
принципах стандартизации, без соблюдения которых она не может 
функционировать. Глобальная конкуренция повышает удельный вес 
стандартизованных систем и их компонентов, особенно в международном 
масштабе. 
Правило 30. Единственным путем развития организационно-
экономических и производственных систем является инновационный. 
Внедрение новшеств (в форме патентов, ноу-хау, результатов НИОКР и т.д.) в 
области новых товаров, технологий, методов организации производства, 
менеджмента и др. служит фактором развития общества. 
 
